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Introduction 


Origine du MBTI 


L’indicateur typologique de Myers-Briggs (MBTI) = a mise en œuvre opéra- 
tionnelle de la pensée de Jung sur le fonctionnerre tt ce ‘esprit humain par 
deux Américaines, la mère et la fille, Katharine Brags e: sabel Briggs Myers. 


C. G. JUNG 


L'approche de Jung présente plusieurs caractéristicses qui lui font tenir une 
place originale dans la psychologie et son approcre es: sarlıculierement opéra- 
tionnelle pour nolre propos. 


C'est tout d'abord une vision integrative de l'homme, zont toutes les dimensions 
sont prises en compte. Cela est particulièrement importan: dès lors que l'impli- 
cation demandée à chacun dans son travail met en js les différents aspects de 
la personnalité, les compétences professionnelles et es agudes persennelles. 


C'est ensuite une vision positive du róle que joue l'rcoscient dans le dévelop- 
pement de la personne. Il n'est pas ze trou noi- orêt à rous faire trébucher, 
mais une réserve de découverte et de création. || nous asoartient d'apprendre à 
le connaître et à le reconnaître pour qu'il alimente -ctre potentiel créatif. 


C'est enfin une vision dynamique, car entièrement ‘ondée sis la loi des pclarités 
dont nous trouverons des applications tout au long de cet ouvrage. 
Conscient/inconscient, positif/négati® ne sont que que ques exemples de la 
polarité inhérente à la nature humaine. Cette polanie es: à l'origine de nos ten- 
sions, de nos déchirements ; mais elle est aussi la scurce ce notre dynamisme, 
de notre volonté de progrès, de notre vie même. Vita ir motu disaient les 
Anciens (« la vie est dans le mouvement »). Et il r'y a pas “a mouvement sans 
passage, sans changement d'état, sans qu'il y ait ceux 2ôles opposés. 


À partir de ses observations concrètes du foncticrreren: bipolaire et dyna- 
mique de l'homme, Jung a mis en lumière l'existence de différents types de 
structures mentales, qu'il a nommés attitudes et fonctions. || a présenté la typo- 
logie qu'il en a tirée dans Types psycnologiques cuvrage que sa lengueur et 
sa densité réservent au lecteur passionné ! Les 7£ ceniéres pages ont un inté- 
rêt tout particulier car Jung y donne la définition ces pri”civaux termes qu'il uti- 
lise. Nous nous y référerons souvent, explicitemer cu. máme implicitement | 


1. Librairie de l'Université, Georg el Cie SA, Genève, 1950 el *Y@2 (premiere parution 1920). 


Katharine Briggs et Isabel Briggs-Myers 


Katharine Briggs e: seve Myers ont apporté l'aspect opérationnel aux concepts 
énoncés par Jung. D7acun ="entre nous n'a pas nécessairement à sa disposi- 
tion les cons excepi onrels de compréhension de Jung, ni la vaste quantité 
d'observations clinicues sur esquelles i s’est appuyé. Le mérite de Katharine 
Briggs, l'initiatrice, e: c'Isbel Briggs-Myers, sa fille, la constructrice, est d'avoir 
élaboré un outil qu erret d'utiliser plus facilement la démarche de Jung. Une 
formation approfondie est ceres nécessaire pour en faire bon usage, mais point 
n'est pour autant bescin d'être un des génies de la connaissance du cœur de 
l'homme ! 


Tout ccmmence de 'a_ıre ce de l'Atlantique au début du siècle, avec la curio- 
site de Katharine Enges pov les différences de caractère d'un individu à l'autre. 
Curiosi:é qui prenc pour ale un aspect familial et pratique quand Isabel introduit 
dans la famille Briggs 37 jeune homme, Clarence Myers, visiblement très diffé- 
rent dans son comporerrer. de la famille Briggs, mais tout aussi visiblement 
disposé à s'y installer nour longtemps — ce qui fut au demeurant le cas 
puisqu'ils se mariére”r, n eurent pas beaucoup d'enfants et vécurent heureux 
longtemps. Dans leur recherche de « clés » de compréhension des types 
humairs, Katharine et Isapa eurent très tôt entre les mains Les Types psycho- 
logiques de Jung, :aauii en 1923 aux Etats-Unis. L'histoire en serait restée là 
si, en 1942, elles r'avaie”t 2.1 l'idée de participer à l'effort de guerre américain 
par l'élaboration d'une me:hode dont l'objectif philanthropique était de permettre 
une meilleure comoréhension entre les hommes et dont l'objectif pratique était 
l'ajustement entre es capacités individuelles et les besoins d'une nation en 
guerre. À ces fins, elles entreprirent l'élaboration d'un questionnaire permettant 
de déterminer rapissrer: le type psychologique d'une personne, tel que Jung 
l'avait défini. 


Le temps mis pour a construction du questionnaire, une vingtaine d'années, ne 
leur permit pas une tien £rarde contribution à la victoire des Alliés ! Mais cette 
lente germination cava- donner naissance à l'indicateur de personnalité actuel- 
lement le plus utilise dans le monde, En 1962, l'Educational Testing Service de 
l'université de Princaicn en faisait la première publication à des fins de 
recherche. En 1975 ‘ed ucr de l'indicateur était prise en charge par Consulting 
Psychologist Press ‘CPP: et un centre de recherches le « Center for 
ZE re Y Fr ic'cgical Type » (CAPT) était créé par Isabel Myers et 
„. Nay WET, „rizsseu à l'université de Gainesville, en Floride. On assiste 
Far = ~es à une véritable « explosion » du MBTI : création 
JS alé I... saiéurs professionnels, l'Association for Psychological 
Type (APT) qui comple Fusizurs milliers de membres ; tres nombreuses publi- 
cations ? à la suite ce Zits Differing d'Isebel Myers en 1980 et du Manuel d'utili- 
sation par Mary McCaul ey en 1985, après la mort d'Isabel Myers en 1980. Le 
MBTI est traduit des Je nor breuses langues. En 1991, aux États-Unis seuls, il 
s'est passé 10 000 MBTI dar jour | 


2. Pas loin d'un millier selor les rezensions de CAPT! 
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Notre propos ici n'est pas de remplacer les indispensables — et obligatoires — 
séminaires de formation pour ceux qui veulent faire du MBT un usage profes- 
sionnel. Il est de vous introduire à une démarche dynamique dont vous pourrez 
tirer un profit immédiat, tant pour vous-même que dans vos relations avec les 
autres. 


Caractéristiques du MBTI 


Le principe du MBTI est simple : les variations de comportement que l'on 
observe entre les individus ne sont pas le résultat Ju hasard mais la consé- 
quence de préférences spontanées concernant quatre dirrensions fondamen- 
tales. La combinaison de ces préférences conduit à des familles de caractères 
ou « types psychologiques ». 


Le MBTI présente de nombreux avantages : 


—il ne juge pas : il n'y a pas de bonnes ou de mauvaises "éponses, mais des 
manières d'être et d'agir différentes, dont il nous appartient de prendre 
conscience pour mieux les adapter aux différentes si-uations ; 


— il décrit en finesse le fonctionnement de la persornalité en mettant en relief 
les points forts et les difficultés éventuelles de chacun et propose des 
démarches d'amélioration appropriées ; 


— il fournit un langage pour aborder objectivement, er les nemmant, des réalités 
souvent insaisissables ; il permet ainsi d'en avoir une certaine maîtrise. 
Nommer est l’activité de base qui permet à la connaissance de se développer : 
Adam n'a-t-il pas commencé par faire défiler devant lui la création et par don- 
ner un nom « à tous les bestiaux, aux oiseaux du ciel et à toutes les bêtes sau- 
vages » ? 


- ce faisant, il offre une grille de lecture qui favorise l'épanouissement et l'auto- 
nomie de chacun ; de même que nous construisons des parases différentes 
avec des mots semblables, de même chacun d’entre nous est différent dans 
l'utilisation de préférences qu'on retrouve d'un individu à l'autre ; 


- il permet ainsi de comprendre les différences d'une personne à l'autre et d'en 
tirer parti, d'accepter l'autre non plus « malgré » mais « pour » sa différence. 


C'est dire que le MBTI se prête à de nombreuses utilisations et, notamment : 


— orientation personnelle et professionnelle : il faci ite les choix en précisant 


pour chacun les secteurs les plus adaptés à ses capacités et à ses motivations 
personnelles ; 


— développement personnel! : il aide à développer son potential propre et à enri- 
chir sa personnalité en devenant de plus en plus ce que l'on est vraiment ; 
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~ management: il permet-une action en profondeur en matière de communica- 
tion, travail de groupe, constitution d'équipe, négociation, résolution de pro- 
blèmes, prévention et gestion des conflits, prise de décision, gestion du temps, 
style de leadership. 


Dans les exposés qui suivent, nous approfondirons les éléments constitutifs du 
MBTI et les différentes util sations qui peuvent en être faites. 
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EXPOS 


E 
X 
P 
Les préférences z 
E 
1 


1. La notion de préférence 


Le MBT! est construit autour de quatre dimensions. Snacune de ces dimen- 
sions est définie par deux pôles oppcsés, entre esqueis rous avons une préfé- 
rence. L'hypothèse fondamentale ce Jung, resrise cars le MBTI, est que si 
nous disposons tous de toutes les possibilités, si sur craque dimension nous 
utilisons nécessairement les comportements corresponcart à chacun des deux 
pôles, nous n'en avons pas moins une préférence irnes cour lun ou l'autre de 
ces pôles, une prédilection sportanes, non réfléshie. 

Plus qu'un long discours, une peste expérience : faites 

l'exercice 1. 


Constatations faites à l’occasior de cet exercice : 


— une évidence : nous avons chacun une main « aréferás ». Non pas par un 
choix délibéré et conscient, mas parce que c'est la main dont nous nous ser- 
vons « naturellement ». Et, par conséquent, elle es: la plus déliéz, la plus 
habile, ce qui ne fait que renforcer le fait que nous prélérens l'utiliser ; 


— pourtant nous avons tous deux meins, sauf excepticr st les deux nous ser- 
vent, 6 combien ! Faites l'expérience de passer ceux heures un bras bandé der- 
rière le dos... Souvent même, main droite et rain géusns doivent fonctiorner 
ensemble. Leur complémentarié les rend indissac abies. voire indiscernables. 
À preuve ce koan zen !: quel est le bruit fait car cracue main quand vous 
applaudissez ? 


- le vocabulaire trahit les préjugés majoritaires : la main dominante est 
« adroite », alors que l'autre est « maladroite » ou « gauche ». D'ail eurs le mot 
latin qui veut dire « gauche » n'a-t-il Jas donné sn frarcaıs « sinistre » ? Ce qui 
est statistiquement majoritaire devient norma. ce qui est normal, devient la 
norme et, par conséquent, être dans la minorité staisiisLe est une déviance. Il 


1. Un Koan est une forme de devinette à laquelle il n'y a de reponse zessible qu'en transcendant la 
question. Les maîtres zen posent des questions de ce type à leurs ciscio:es pour leur apprendre à 
voir la réalité autrement. 
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fut un temps où l'on comra gnzi: 2s gauchers à écrire de la « bonne main » ; et 
même maintenant... 


~ avec la main dominante, teu: se passe rapidement. || y a peu de commen- 
taires à faire. Avec la main nen aaminante, les choses sont naturellement beau- 
coup plus difficiles, ma:s les ccmmentaires jaillissent spontanément et sont tres 
nombreux. On maitrise bier a routine ; mais c'est dans la nouveauté qu'est 
l'énergie. 


Tout ce que nous venons de dire s'applique directement aux préférences psy- 
chologiques : 


— nous disposons d'un ersermis de possibiltés mais notre constitution person- 
nelle, notre éducatior nous emenent à privilégier les unes aux dépens des 
autres. La répétition crée la ten usage, du moins en général, car la corrélation 
n'est pas parfaite — on peut aussi se tromper avec régularité. En tout cas, elle 
crée un confon d'habiiuce Lre « routine » au sens de procédure connue en 
laquelle on peut faire coniznce ; 


— notre manière de faire est si nien ancrée qu'il nous paraît incompréhensible 
que d'autres puissent taire autrement. D'autant que s'ils font autrement que 
nous, cela veut dire quis uti sent le pôle qui est celui de notre « gaucherie » ; 
de là à penser qu'ils sont ass. gauches que nous en ce domaine, et cela en 
permanence puisqu'il s'agi! de leur préférence, il n'y a qu'un pas que nous fran- 
chissons spontanémert À ma 1s que nous ne fassions jouer la comparaison en 
notre défaveur, induisard alo-s faiousie de les voir réussir là où nous échouons 
ou bien culpabilité de ne pas ètre capables de répondre aux attentes des 
autres, ou ce nous-mérres ; 


— chaque institution se sesacterise par des références communément parta- 
gées, qui sont un des 4énents de fa culture du groupe. L'individu qui n'a pas 
les mêmes normes n'es: pas seutement minoritaire : il est déviant et doit se cor- 
riger, voire êlre corrigé ; 


— pourtant, c'est dans la part dé nous-mêmes que nous n'exploitons pas spon- 
tanément Gue git précisérer: le plus grand potentiel d'énergie et de dévelop- 
pement. 


La notion de préférence ainsi précisée, il reste à décrire ce qu'elles sont. Pour 
chacune nous donnercns successivement : 

— une défin tion, 

— les principaux traits caracténsitzues, 

~ les excès de chaque préiérence et les perceptions réciproques négatives, 

— une série de mots cles, 

— des personnalités rep:3serralivas, 

~ la fréquence. 


Trois remarques préalables pcur irer profit de ces descriptions : 


— nous disposons tous des deux pôles de chaque dimension, même si nous 
avons une prélérence p.us ou mains forte. Nous sommes des « panachés ». 
Pour certains, il y a plus oe biére, pour d'autres, il y a plus de limonade. Les 
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descriptions qui suivent concernent le type « pur », qui n'existe pas dans la réa- 
lité. Utilisez-les comme des repères, non comme des descrij:ifs personnels ; 


- en tout état de cause, il s'agit de ce que les personnes qu: préfèrent le pôle A 
au pôle B tendent à faire habituellement, mais qu'elles ne font pas toujours 
nécessairement. Il s'agit de traits qu'on retrouve communément, « statistique- 
ment », mais la statistique ne rend pas compte de chaque cas particulier. A 
vous de voir les resserrblances et les differences et le type dont vous vous rap- 
prochez le plus. Méme si pour alléger le texte nous n’écrirons pas tout le 
temps : « la personne qui préfère le pôle A tend habituellement à » mais écri- 
rons aussi « la personne de type A est » sauvenez-vous que c'est toujours la 
première formulation qui doit être entendue ; 


— nous vous suggérons de lire les descriptions qui vont suivra de façon active : 
pour chacune des dimensions, demandez-vous quel est votre pôle préféré. 
Pour cela, regardez comment vous agissez lorsque vous n'avez pas de 
contrainte extérieure, ce que vous faites naturellement, « spontanément ». Pour 
vous faciliter la tâche, prenez dans la partie « Applications pratiques » l'exer- 
cice 2, « Découvrez vctre type ». Bien sûr, si vous voulez aller plus loin, nous 
vous recommandons d'utiliser l'indicateur lui-même. Cela vous permettra de 
valider vos propres observations. 


2, Les attitudes : extraversion / introversion 


Extraversion (E) 


Attitudes 


Introversion (I) 


Définition 


Nous désignons par « attitudes? » les deux pôles de la dimension de la psyché 
qui en donnent l'orientation : 


2. Notons que Jung utilise le plus souvent le mot “attitude” dans le:sens plus large de « disposilion ce 
la psyché à agir ou à réagir dans une certalne direction ». Celle acception est proche du langage 
courant. Nous différencions ici « attitudes » el « fonctions » dans le bul pratique de déterminer la 
dynamique des fonctions, ce que nous ferons au chapi:re suivant. 
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— soit vers le monde extérieur (extraversion, désignée par la lettre « E ») ; 
— soit vers le monde intérieur (introversion, lettre « | »). 


L'extraversion est donc l'orientation du sujet vers le « Jehors », vers le monde 
des personnes, des choses, des événements, tant pour y puiser son énergie 
que pour y exprime" son action. L'irtroversion est l'orientation du sujet vers le 
« dedans », vers le monde des pensées et des réflexio”s, tant pour s'y ressour- 
cer que pour s'y exprimer. 


Exemple typique : Que fait l'extraverti le vendredi scir, après une semaine fati- 
gante ? Il consulte son carnet d'adresses pour savoir chez quels amis il va pas- 
ser la soirée et décroche son téléphone. L'introverti, lui, referme sa porte, allume 
un feu dans la cheminée, met un disque et se plonge dans la lecture. 


Principaux traits caractéristiques 


Cette orientation du sujet vers le monde extérieur ou vers le monde intérieur se 
traduit par des comportements typiques pour chacune de ces deux préférences. 


L extraverti habituellement tend à agir d'abord et à réfléchir ensuite ; lintroverti 
réfléchit longtemps avant de passer à l'action. Pour le premier, la séquence 
d'apprentissage est : action - réflexion - action ; pou” le second : réflexion - 
action - réflexion. 


L’extraverti pense à haute voix ; il a besoin de parler pour former sa pensée ; 
son discours est donc changeant, et ne craint pas les contradictions succes- 
sives, puisqu'il exp'ime le mouvement de sa réflexion. L’introverti ne parle 
qu'après mûre délibération ; il n'énonce à haute voix que ce qu'il a bien réflé- 
chi ; il n'exprime que ce qui lui paraît ferme et définitif. 


Évidemment, lorsqu ils s'écoutent l'ur l'autre, des difficultés peuvent émerger. 

introverti croit que ce qui est exprimé est le résultat d'une longue réflexion ; il 
est donc surpris par les variations de l'extraverti et a envie de lui demander de 
ne parler que quanc il sera au clair. L'extraverti, lui, attend un développement 
de la premiere phrase qui pour lui n’est qu'un point de départ ; il est donc 
étonné du silence qui la suit et a envie de dire : « Et ensuite ? ». 


De la même manière, un extravert répondra imméciatement à la question 
posée, alors que l'introverti prendra le temps de la rö’texion, ce qui amènera 
l'extraverti à reposer sa question, croyant que fintroverti ne l'a pas entendu, 
puisqu'il n'a pas répondu. Le fait de reposer la question ne pourra naturellement 
que perturber l'introverti dans sa réflexion et donc rallonger le temps de 
réponse. Mais, naturellement, le fait qu'il ne réponde pas ne peut que troubler 
l'extraverti et l'amener à reposer sa question, C'est alors fréquemment un cercle 
vicieux qui peut aboutir au traditionnel : « Tu ne m'éccutes jamais quand je te 
parle », prélude à une bonne scène de ménage. Si, par exemple, l'introvertl 
peut accuser réception de la question — « j'ai entendu » — en sorte que l'extra- 
verti sache qu'il n'avait pas parlé a un sourd et puisse zinsi lui laisser le temps 
de la réflexion, la solution est en bonne voie. 


16 


À force de réfléchir à ce qu'il va dire, l'introverti finit rére parfois par croire de 
bonne foi qu'il l'a dit. La force de la persée est telle ocur lui qu'il l'associe spon- 
tanément à une forme de télépathie ! En bref, si vous ne savez pas ce que 
pense un extraverti, c'est que vous ne l'avez pas écouté, car | l'a probablement 
déjà verbalisé ; si vous ne savez pas ce que pense ur ntroverti, c'est que vous 
ne le lui avez pas demandé, car il y a peu de chercas pour qu'il vous le dise 
sans cela. 


L’extraverti aime le contact, même et peut-être su-9u: quand il est imprévu et 
spontané ; l'introverti aime mieux être prévenu de la visite. La téléphone sonne ; 
l'extraverti se dit spontanément : « Chouette! qui m appetle ? », l'introverti 
« Zut ! qui me dérange ? ». 


Certains préceptes du management 1e sont rien Jave <= des prélérerces éri- 
gées en dogme. Par exemple, le management by «vender3 around, qui consiste 
a visiter régulièrement les différents postes de travad pour garder le contact et 
savoir de façon informelle ce qui se passe, es: ure tres Donne démarche... 
d'extraverti. Un introverti n'y trouvera pas son ceme e: devra procéder autre- 
ment. Ainsi, dans une grande société, le comité ze direct on avait décidé il y a 
quelques années de supprimer au siège social la sal 2 de restaurant propre aux 
directeurs et de se mêler pour le repas a l'ensemtie du >=sonnel. Le président, 
initiateur de ce mouvement mais for introverli, se dec arz pour sa part incapable 
d'aller s'asseoir à la table d'autres personnes sars adir „7 molif pour leu” parler. 
Et pendant tout un temps, il procéda par invitetors téréchoniques, que ques 
minules avant le repas, des personnes avec qui soJha tai: établir un nouveau 
contact. 


La politique des portes de bureau ouvertes ou ‘ermées és: également un bon 
reflet de la préférence pour l'extraversion ou lirwoversion On entend souvent 
dire : « Chez nous, la communicatior est facile ; c 2iBe rs les portes des bureaux 
sont toujours ouvertes, » Et il est souvent sous-anend. que la pone fermée 
signifie isolement, repli, voire même un abri pour cacher e « farnienle ». Or, il 
s'agit lá typiquement de normes extraverties, sociziemert les mieux adm ses. La 
porte toujours ouverte est une gêne pour l'introvecti qui estime mieux communi- 
quer en accordant un temps spécifique à un enne en qsen se laissant inter- 
rompre à tout moment. Les bureaux paysagers con annem: à certains, en géné- 
ral des extravertis, très mal à d'autres, les introvertis, qui se sentent ainsi plus mis 
en cage que s'ils travaillaient seuls cans une petite pièce 


Dans une école de gestion, il y avail une contrcverse 2=tmanente parmi les 
administratifs entre, d'une part, ce les et ceux qui versaient qu'il fallait cue la 
porle des bureaux soit toujours ouverte aux élLzia-ts a valeur sous-jacente 
étant celle du service et, d'autre part, celles et ceux qu estimaient qu il fallait 
Imposer un certain horaire, les valeurs sous-jace"tss Stan” "éducation et l'effica- 
cité. Derrière les arguments interminables, se cachait une réalité toute simple : 
les premiers étaient majoritairement des extraverts. es seconds des introvertis. 
Toute tentative des uns pour imposer leurs valeurs aux autres était d'avance 
vouée à l'échec. 


En société, l'extraverti est un briseur de glace, celui cui far volontiers les pré- 
sentations, établit les liens entre les personnes, iritis les conversations et les 
anime. Son talent est d'établir le contac:. L'introver. ve parle ‘acilement que sur 
un sujet qu'il connaît bien ou qui lui tient à cœur Sa conversation mcndaine 
aura tendance à être monosyllabique : « Oui, non, merci, e vous en prie ». Son 
talent est d'approfondir le contact. 
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En réunior,, Fextravert parle ‘asilement le premier, relance la balle, cherche a 
« faire parler » les silencieux, ce qui, vu du côté de l'introverti, consiste le plus 
souvent à l'assaillir de quesions sans lui aisser e temps d'y répondre. Or, 
l'introverti a besoin de silence pour parler ; i émettra alors des idées réfléchies 
sur lesqueiles il reviendra ius cifficilement que l'extraverti, S'il s'agit d'exprimer 
des idées, d'être créatif au sen du groups, l'extraverti le fera facilement et 
immédiatement ; l'introverti préiérera que e temps de travail en groupe soit 
encadré par des temps ce travai individuel, soit avant pour préparer ses idées, 
soit après Dour les Elanorer. 


L'extravert communique plus vaiontiers par la paro e que l'introverti qui préfère 
l'écrit. C'est pourquoi 1 r ex ste pas de canaux exclusifs de communication ; il 
importe de choisir ceiui qu est le mieux adapté à son interlocuteur et donc 
d'adopter des méthodes 2e communication différentes avec des personnes de 
type différent. 


L’extraverti exprime facitemert ses pensées et ses émotions ; l’introverti, tout 
aussi intense et pass.cané, ne les livrera que dans une atmosphère de 
confiance. Le premier cre-chera le contact et l'échange et y puisera son éner- 
gie ; le seccnd trouvera sen ressourcement dans l'intimité. Conséquence : 
l'extraverti est plus facile à comraitre que l'imroverti Nous aurons l'occasion d'y 
revenir. 


Excès ou perceptions réciproques négatives 


Si en soi Lne préférence Ves. nas meilleure qu'une autre, l’utilisation exclusive 
et excessive d'une préférence aooulit à un déséquilibre. Chaque préférence a 
son versant pathologique. qu: bien souvent n'apparaîtra jamais, mais qui chez 
certains individus ou cars carames circonsiances peut se manifester. 


C'est à ces excès que précisement se référeront d'ailleurs fréquemment les per- 
sonnes ayant la préféerce opposée pour critiquer ou décrier ceux qui ne leur 
ressemblent pas. || arrive même que la différence soit perçue comme un excès 
chez l'autre alors qu'elle r'a ren que de nomal. Pour l'extraverti, tout introverti 
est facilement classé parmi les + inhibés » ; pour Fintroverti, tout extraverti est 
volontiers range parm es « nysigriques ». 


Mal contrálée, l'extraversion werd à la superficialité, au bavardage. L'extraverti 
peut ainsi devenir un ‘abulmeur pris par son propre discours, un « moulin à 
paroles » qu. débite des smrases comme un robinet d'eau tiède sans prendre, ni 
laisser, le temps de respirer. est aussi le gaffeur impénitent qui sort d'une 
réunion en se disant « *eurais encore mieux fait de fermer mon grand bec ». À 
l'extrême, son compo-temert sera proche ds celui de l'hystérique. 


A l'opposé, l'introversion excessive tend à l'inhibition, au retrait, a la timidité 
maladive. À l'inverse ds safler qui a trop parlé, oL comme on dit en Provence 
a « deparl2 », il a lesprit de ‘escalier et trouve à la sortie de la réunion la répar- 
tie qu’il aurait dû avoir cing mirutes plus tät. À l'extrême, Pintroverti se replie 
dans son monde inténeL” atstrat, en négliceant ou ignorant les contraintes des 
gens et des choses. 
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Mots clés 


Extraversion Introversion 


Actif Rélléchi 
- Extérieur Intérieur 

Sociable Réservé 

Public intimité 


Nombreuses relations Relations restreintes 

Expansif Tranquille 

Largeur Frofondeur 

Interaction Concentration 

À l'aise avec les gens, les choses À l'aise avec les idées, les pensées 
Énergie centrifuge Énergie centripète 


Personnalités représentatives 


Extraversion Introversion 


Voltaire Rousseau 
Freud Jung 


Darwin Einstein 
Roosevelt Linceln 
Chirac Mitterrand 


Fréquence 


Nous disposons de deux séries de données concernant la distribution statis- 
tique des préférences : d'une part, la banque de dornées gérée par le Center 
for Application of Psychological Types (CAPT), aux Etats-Unis, très dévelop- 
pée ; d'autre part, les informations encore limitées que nous avons recueillies 
en France. 


Aux Etats-Unis, selon le CAPT, toutes catégories socioprofessionnelles confon- 
dues, on compte 75 % d'extravertis et 25 % d'introvertis. Cela explique bien 
d’ailleurs que les modes de management venus d'outre-Atlan:ique reflètent des 
normes d'extraversion. ll nous semble qu'en France la répartiton est plus équili- 
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orée et se rapproche de 50/50. Cela se traduit au demeurant dans les diffé- 
rences de comportement d'un pays à l'autre, qui apparaissent à une observa- 
tion même superficielle. 


Et maintenant, quelle est votre préférence ? Vous sentez- 
vous plus extraverti(e) ou plus introverti(e) ? Si vous avez 
un peu des deux, quel est le côté qui l'emporte ? Faites 
votre choix, De toute façon, il ne concerne que vous, vous 
aurez d'autres informations tout au long de cet ouvrage et 
donc tout le loisir de revenir sur votre premier choix si vous 
fe jugez utile. 


Faites l'exercice 3. 


3. Les fonctions 


Une fonction est un ensemble de processus, se marifestant par des comporte- 
ments ayant entre eux ces ressemblances et concourant à un même but. 
Physiologiquement l'homme dispose par exemple des fonctions de nutrition, de 
reproduction. Psychiquement, quatre fonctions sont à son service. 


Pourquoi quatre ? Il n’y a pas de raison a priori. Jung, qui est à l'origine de la 
définition des fonctions, indique cue seules l'expérience et l'observation l'ont 
conduit à cette conception. Ces quatre fonctions sont fondamentales et aucune 
d'elles ne se réduit à l'une quelcorque des trois autres. 


Elles se divisent en deux groupes, les fonctions de perception et les fonctions 
de jugement. Chacun de ces grcupes forme une dimension du MBTI. Nous 
avons ainsi : 


¢ Les fonctions de perception ou de recueil d'information : 


— la sensation, désignée par la lettre « S », 
— l'intuition, désignée par la lettre « N », le « I » étant déjà pris par l'introversion ; 


«Les fonctions de jugement ou de prise de decision: : 


— la pensée ou raison, désignée þar la lettre « T », ccrrespondant à l'anglais 
Thinking, initiale conservée dans un but d'harmonisation internationale bien 
qu'aucun mot français évoquant la pensée ne commence par un « t», 

- le sentiment, désigné par la lettre « F », correspondant a l'anglais Feeling, ini- 
tiale conservée pour la méme raison. 


Les fonctions de perception sont souvent qualifiées d'« irrationnelles », signifiant 
par la qu'elles ont pour objet la perception pure, à lexc'usion de tout critère de 
vrai ou de faux, ou de bien et de mal. Elles se contenlent de rapporter l'infor- 
mation brute. L'examen critique ¢e celle-ci, la décision qu'il faut en tirer, sont 
affaire des fonctions « rationnelles », celles qui mettent en œuvre la capacité 
de discernement. C'est eri ce sens qu'il faut comprerdre, aussi curieux que cela 
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puisse paraître au premier abord, que la sensation es: rationnelle et que le 
sentiment est rationnel. 


LES FONCTIONS IRRATIONNELLES DE PERCEPTION : 
SENSATION ET INTUITION 


Fonctions 
Sensation (S) 


Extraversion (E) Percecticr 


Introversion (1) 


Définition 


Intuition (N 
Attitudes (N) 


Nous disposons de deux modes prircipaux de recueil de l'information, qui sont 
les fonctions irrationnelles de percepiion : 


— avec la sensation (S) nous captors les données par ros cinq sens ; le pro- 
cessus est analytique et discursif, semblable a celui Cun ordinateur. Nous 
appellerons les personnes chez qui ce mode est oredcmirant « factuelles » ou 
« sensorielles » ; 

— avec l'intuition (N) nous avons une vision globale obtenue par un processus 
inconscient. Les personnes Llilisant se mode pa: pröfererze seront dites intui- 
tives. 


Bien entendu, une personne de type « S » peut avci- des intuitions. Il est même 
parfois difficile de distinguer une « intuition », éc'är mrédiat, d'une compilation 
ultra rapide de sensations. De même, un intuitif -* gnore pas les sensations ; lui 
aussi utilise ses cing sens. Mais pour le sensoriel la aemarche sera plutôt 
séquentielle avec des étapes connues qui peuvent ¿cre répétées, alors que 
pour l'intuitif, la démarche sera plus immédiate e ncarsciente. 


Sensation et intuition peuvent s'appliquer aussi bie” ‘une cue l'autre au monde 
extérieur et au monde intérieur. Le sensoriel extrave= captera d’abord des 
informations relatives à son environnement alors zue scn jumeau introverti sera 
plus sensible aux signaux envoyés par son prop’é carps ; l ntuitif ext-averti aura 
des « flashes » concernant les personnes avec qui il es: en relation alors que 
son homologue introverti saisira un nouveau concept. L'orientation, extravertie 
ou introvertie, de chaque fonction dévend de facieurs que nous analyserons au 
chapitre suivant. Quelle que soit cette orientatior :2 nata des fonctions reste 
la même, et c'est de cela qu'il est ici question. 
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Entre les arbres e: a ‘crét sensoriel et intuitif ont choisi leur camp. 


Le premier connait icus les arores, sail où se trouvent les essences rares, recon- 
nail les animaux aux Tu“iples lraces de leur passage ; les chemins qu'il arpente 
dans leurs tours ex déteL r ont pas de secrets pour lui ; la fragrance des fleurs 
des bois, l'odeur szorgiesse des mousses et champignons lui sont autant de 
repères ; le chant ae 9 seau lui en indicue l'espèce ; et la texture du sol qu'il 
foule au pied lui rêve. e m eux qu'une carte l'endroit où il se trouve. 


Le second porte er: lu. Tirage de la forêt, comme si du haut du ciel, perché à la 
cime du plus grans arre, il avait pu la graver en lui-même, Forêt sombre où le 
Pelit Poucel se pe"d dans un dessin de Gustave Doré ; forêl magique de 
Brocéliande où Merl ~ l'Enchanteur a rendez-vous avec la fée Morgane ; forêt 
des origines qui bruit el gemt de mille vias et mille morts ; forêt, permanente 
source de vie, qui pema a a terre de respirer. 


Principaux traits caractéristiques 


Le sensoriel aime le concret ; il croit ce qu'i voit et comme saint Thomas doit 
voir pour croire. Ce qu I:ntéresse, ce sont les faits précis, mesurables, véri- 
fiables ; tous les détails sont mportants. Pour lui la valeur d'une action se juge 
aux résultats, à l'efficacité el 2115 tôt se manifeste cette efficacité, mieux cela 
est. C'est que le sensoriel vil essentiellement dans le présent, dont il sait profi- 
ter, sans regret pour le passé ni attente de l'avenir. « Ici et maintenant » pourrait 
être sa dev se. 


Lintuitif aime ce qui émerge ras n'est pas encore ; ce qui l'intéresse, ce sont 
les possibil tés, les poterie és Souvent, sinon toujours « là-bas et ailleurs », 
son esprit se projette sars cesse dans le futur qu'il « voit » bien mieux que le 
présent. Pour lui, paner de « aétails ennuyeux » est un pléonasme. Dans 
l'action, ce qui lui impots c'est ‘originalité, la nouveauté. 


Leurs modes d’apprenussace sont évidemment très différents. Le sensoriel 
aime apprendre pas a zas, en expérimentant concrètement ce qui lui est dit. 
Son savoir passe par ses mans. 


Nous avons instale des lampes halogenes à basse tension. Un soir où J., un 
« S » affirmé, viet: naas rendre visite, une des lampes clignote. Sans même 
chercher à savoir same! Imstallation a elté montée (réflexe qui serait celui d'un 
intuitif), J. explore 2 la nain les fils et les bras des lampes - il s'agit de basse ten- 
sion, rappelez-vous | Qualques secondes après, it annonce triomphant qu'un 
bras est anormalemert chaud. À l'examen, il apparaît qu'un excès de jeu dans 
un élément coulissari emrame des friclions, d'où échauftement, d'où clignote- 
ment etc. Nous nailcns pas entrer dans les détails, que diantre, le rédacteur de 
ces lignes est un imtuitd ! 


Cette différence dans e nade d'apprentissage se retrouve dans le mede 
d'exposition. Le sensorial a me ken avancer son raisonnement par étape, sans 
sauter une articulatior ogic..2. || commence au début et termine par la fin. 
L’intuitif procède par sats :  csnclusion lui saute aux yeux avant les étapes 
intermédiaires. Les dilfisutés de compréhension en ce domaine peuvent être 
grandes, chacun devant la ciriicuiré de Pautre à le suivre, ayant tendance à faire 
encore plus de la même chcse. _intuitif qui préfère avoir une vision d'ensemble 
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avant d'entrer dans les détails sera vite perdu dans le raisonnement séquentie- 
et pour lui fragmenté du sensoriel ; ce dernier, dans un effot louable de mieux 
se faire comprendre, fera ce qui lui paraît naturel : dcnner encore plus de détails 
pour bien argumenter sa pensée, ce qui ne fera. que rendre son discours 
encore plus confus pour l'intuitif. À l'inverse, le sensoriel se demandera que: 
tour de passe-passe lui joue l'intuitif qui lui donne a conclusion avant d'avoir 
exploré toutes les prémisses ; désireux de faire partager sa conviction, l'intuiti* 
risque de répéter de plus en plus que « c'est pourtant bien clair », ce que le 
sensoriel interprétera comme complètement « fumeux ». 


Peut-être, en matière de langage, la différence la plus importante entre l'un e: 
l'autre est que le sensorial est littéral et l'intuitif symbolique. Le premier prenc 
les mots dans leur sens exact et précis, pour ce qu'ils signifient directement 
L'intuitif leur associe un contexte, des références, des potentialités ; les mots 
sont importants non pour ce qu'ils disent mais pour ce qu'ils évoquent. Le fac- 
tuel est du côté de la dérotation, du renvoi à une réalité un voque ; l'intuitif, du 
côté de la connotation, du sens particulier qui varie selon la situation ou le 
contexte. 


Le sensoriel qui constate et analyse ce qui est se range habituellement du côté 
de la tradition ; les maniéres de faire éprouvées ont sa préférence puisque pa” 
expérience elles garantissent un résultat fiable. Les procédures sont pour lui 
une sécurité. L'intuitif qui vit dans le monde des possibles se range dans le 
camp du changement ; entre une méthode connue aux résu tats certains et une 
méthode nouvelle aux résultats incertains il choisira presque à tout coup la 
seconde. Ce qui compte pour lui c'est l'expérimenta:ion. Le ‘actuel aime utilise” 
les algorithmes, ou l’encnainement des calculs ou des têches nécessaires à 
l'obtention d'un résultat ; Finzuitif se sent à l'aise dans l'heuristique, ou la décou- 
verte. 


Le sensoriel est méthodique et mesuré ; l'intuitif est spontane et rapide. La diffé- 
rence de vitesse entre les deux est souvent très grande. En malière scolaire 
pour les examens et concours par exemple, elle joue en genéral au détrimen: 
du factuel, car les temps d'épreuve sont limités. Ainsi ce psychologue de type 
factuel qui avait régulièrement des mauvaises notes à ses propres tests, car i 
les remplissait avec tellement de soin, en vérifiant ses réponses plutôt deux fois 
qu'une, qu'il n'arrivait jamais au bout dans le temps imparti. Jusqu'au jour où. 
excédé, il décida de répondre « n'importe quoi » : ni son intelligence ni ses 
connaissances n'étant en cause, il répondit juste et eut le temps de finir. 


Ce facteur de vitesse joue considérablement, nous semble-t-il, dans la capacite 
de lecture. On a constaté à la suite d'enquêtes que es intuilifs lisaient considé- 
rablement plus que les factuels 3. Parmi les raisons possibles, joue certaine- 
ment la capacité des intuit fs à comprendre rapidement sans entrer dans le 
détail ni faire de retours en arrière, alors que le sensoriel a tendance à lire ligne 
à ligne et à recommence” jusqu'à être sûr d’avoir bien compris, ce que décon- 
seillent fortement tes méthodes de lecture rapide. 


3. Voir Manuel d'ulilisatior du MBT (version anglaise), p. 163. 
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Le « S » pragmatique et efficace attend de ceux qu'il rencontre un comporte- 
ment clair et cohérent ; il accorde sa confiance sur des bases concrètes. Le 
« N » imaginatif est ouvert aux négociations ; la relaton a pour lui de la valeur 
pour autant qu'elle est porteuse de possibilités dans l'avenir. 


-€ chiffre significatif du factuel est « 1 », l'unité, base de la mesure, qui ren- 
voie à l'existant, a4 moment présent, à ce qui est ; le nombre symbolique de 
‘intuitif est «  », l'infini, qui ouvre sur le monde da tous les possibles, sur 
imaginaire. 


Excès ou perceptions réciproques négatives 


-a dimension S/N est sans doute celle sur laquelle les difficultés de com- 
préhension sont les plus profondes ; moins apparentes souvent que sur les 
autres dimensions, elles reflètent le mode irraticnnel, non réfléchi, de per- 
ception de la réalité, Les. fonctions S et N sont vraiment les lunettes que 
nous chaussons pour regarder le monde et, tout naturellement, nous avons 
chacun du mal à imaginer qu'il peut être perçu autrement que tel que nous 
e percevons nous-mêmes. À quoi ressemblerait un univers où nous enten- 
drions les ultrasons ou bien verrions les infrarcuges ? Et comment com- 
prendrions-nous Pextraterrestre qui, lui, nous en parlerait comme d'une 
évidence ? 


En tant que consultant dans une entreprise, P. avait notamment pour fonction de 
« sentir » l'évolution du climat social. L'un des cirecteurs généraux auxquels il 
rapportait régulièrement était un pur « S ». Pendart très longtemps, échanges 
bloqués et méfiance réciproque semblaient incontou nables. Chacun campail sur 
ses positions. 


P., en bon «N », faisait confiance à son flair et annongait ce qui lui paraissait 
pouvoir arrive”. Le directeur général, en bon « S, » actendait que lui soient fournis 
des « data » bien concrets, sous forme de taux ce maladies, d'absentéisme, de 
grèves, etc. 


P. estimait que le jour où ces indicateurs clignoteraient, il serait trop tard pour agir 
et que l'intérêt de sa fonction était justement de les anticiper ; le directeur général, 
pour sa part, jugeait que toute action non fondée sur des chiffres exacts serait 
pour le moins prématurée, voire dangereuse. 


C'est alors cue P. se mil à accompagner ses évaluations qualitalives de 
quelques chiffres (x % des personnes interviewées pensent que...) qui, d'une 
part, rassuraient le DG: et tout compte fait l'obligeaient à être plus rigoureux dans 
sa démarche et à mieux surveiller l'évolution dans le temps. Dire que cette 
manière de faire en a fait des amis inséparables serait un petit peu loin de la réa- 
lite. Mais elle «eur a au moins permis de se parler... 


Le « S » poussé à l'extrême, ou tel qu'il est parfois vu par l'intuitif, peut être 
pragmatique au point d'ignorer les autres aspects de la vie ; le réalisme exa- 
géré conduit au matérialisme, à la méconnaissance des phénomènes spiri- 
‘uels. 
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L'argent peut venir ainsi prendre une importance daresurée dans la vie d'un 
sensoriel. 


L'hypertrophie de l'observation peut aussi conduire au manque comp et d’ima- 
gination, à la routine et la sclérose. Le danger de Sureaucratisation rôde à l'hori- 
zon. Le « S » excessif peut ne pas voir plus Icin qua le bout de son nez. Or, 
disait joliment le général de Gaulle : « Ce n'est pes parce qu'il faut avoir les 
pieds par terre qu’on doit avoir le nez au ras du gazen. » 


En sens inverse, l'intuitif peut vivre s loin dans ls monca ces possibles qu'il en 
perd tout contact avec la réalité. Professeur Nirous i ignore si superbement 
les contingences matérielles que autres doiv21: an c’endre soin pour lui. 
« Yaka, faukon » est son royaume. 


Sa capacité à envisager sans cesse d'autres maniè s de faire risque non seu- 
lement de le rendre « fumeux » ou ircomprehers:b:3, mais encore de le rendre 
instable et fatigant, une idée en cachant une autre, ?acillon, il se brûle à la 
flamme des idées nouvelles au ‘isque de n'en jamais cercrétiser une seule. 


Mots clés 


Intuition 


Détails Grandes lignes 
Présent Fur 

Pratique Imag satif 
Procédures Imeerrjors 


Séquentiel Alzzcire 

Ligne de conduite Fair 

Répétition Variété 

Jouissance du présent Anticidate” du futur 
Conserver Changer 


Personnalités représentatives 


Saint Thomas Arcniméde 
Claude Bernard Lécrard de Vinci 
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Fréquence 


Isabel Myers ind:que une tér atition globale aux États-Unis de 70 % de Set de 
30 % de N. Pour l'instant. 195 propres estimations, mais qui demandent une 
validation statistique plus sonplete que celle dont nous disposons, sont plutôt 
de 60 % de Sei de 40 % de “¥en France. 


Contrairement à un a pricri assez répandu, on ne constate pas de différences 
entre hommes et femmes. les zremiers étant censés être plus « S » et les 
secondes plus « N ». En termes 22 MBTI, nous n'avons pas connaissance 
d'études qui confirmeraient cette ‘hèse. En revanche la répartition S/N varie 
considérablement en fonction des professions. 


N'oubliez pas de continuer l'exercice 2! 
& pour vous entrainer, allez voir l'exercice 4. 


LES FONCTIONS RATIONNELLES DE JUGEMENT : 
PENSEE ET SENTIMENT 


Fonctions 


Sensation (S) 


Intuition (N) 


Pensée (T) 


Sentiment (F) 


Percaplion 


Extraversion {E} 
Altitudes 


Introversion (:} 


Jugement 


Définition 


Après le recueil d'informaons, su” l'un ou l'autre mode, vient le moment de la 
décision. Le type de critère cue nous adoptons alors dépend de notre préfé- 
rence pour l'une des deux fonct-cns rationnelles : la pensée ou le sentiment. La 
personne de type Pensée, c. « T »*, se décide en fonction de ce qui lui paraît 
logique, objectif. La questior fondamentale à laquelle elle cherche à répondre 
est de distinguer le vrai du “aux -e personne ds type Sentiment, ou « F » 5, se 


4, Rappelez-vous que cette initiae reprzsente le mot Thinking el qu'elle a élé gardée pour des rai- 
sons d'harmonisalion inlernatione e. 
5. Même remarque ; « F » est l'indiale de Fes/ing. 
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décide en fonction de ses valeurs personnelles, subjestives, La question fonda- 
mentale est pour elle de distinguer le bien du mal. Le résultat des deux 
démarches peut au demecrant être strictement le même ; ce qui différencie le 
« T » du « F », c'est la manière d'arriver à la conclusion, non pas la conclusion 
elle-même. Les fonctions sont des manières de procéder ; elles sont à différen- 
cier en tant que mode d'opération des contenus auxquels el:es donnent nais- 
sance. 


Ici une remarque de vocabulaire s'impose. Le mot sentiment revêt dans le lan- 
gage courant plusieurs significations, dont il convient de le différencier 6 : 


— le verbe « sentir » est utilisé aussi bien pour le sentimert que pour la sensa- 
tion : se « sentir bien «ou mal) » évoque autant une expérience physique qu'un 
ressenti psychologique. Nous réserverons sensation à l'aspect extérieur, et senli- 
ment à l'état Intérieur qu: l'accompagne tout en sachant que les deux aspects 
sont intimement liés dans le vécu individue! ; 


— le même verbe « sentir », ou son équivalent « j'ai le sentiment », est aussi fré- 
quemment utilisé dans le sens de « comprendre intuitivement », le rapprochant 
ainsi de la fonction intuition - ce que nous éviterons de faire ; 


— le mot « sentiment » lui-méme est très largement pris dans le sens de « émo- 
tions », « affects », avec éventuellement une connotation amoureuse ( “avoir un 
sentiment pour quelqu'un »). C'est le sentiment « chaud ». qui n'est pas princi- 
palement celui dont il est question ici. Nous prenons ici sentiment dans le sens 
ancien, tel que le défint par exemple le dictionnaire Robert: « Jugement, opinion 
qui se fonde sur une appréciation subjective et: non sur un raisonnement 
logique ». Il s'agit du sentiment « froid » ; 


— et à ce titre la fonction « sentiment » est à distinguer des sentiments eux- 
mêmes. D'une part, la fonction « sentiment » peut s'exercer sur tous les conte- 
nus de la psyché, que ce soit des sensations, des intuitions, des pensées ou des 
sentiments ; d'autre part, les sentiments peuvent être traités sur un autre mode 
que celui de la fonction « sentiment », par exemple, ils peuvent êlre jugés sur un 
critère d'efficacité opérationnelle par la pensée logiq.e. 


Notons que si sentiment n'égale pas émotion, il ne convient pas davantage 
d'associer pensée et intelligence. Le « F » peut faire preuve d'intelligence tout 
autant qu'un « T » ; et celui-ci éprouvera des émotions aussi bien qu'un « F ». 
S'il est extraverti, il les exprimera même mieux qu'un « F » introverti. 


Pour Jung il y a donc deux manières tout aussi rationnelles 'une que l'autre de 
prendre une décision : ure consiste à s'appuyer sur un raisonnement imper- 
sonnel et logique, l'autre sur l'intime conviction, le for intérieur 


Comment ne pas penser ici au célèbre : « Le cœur a ses raisons que la raison 
ne connaît pas... » ? 


Et ce passage où Pascal développe sa pensée (ou son sentiment ?). « Le cœur 
a son ordre ; l'esprit a le sien, qui est par principe et par démonstration, le coeur 
en a un autre. On ne prouve pas qu'on doit être aime, en exposant d'ordre les 
causes de l'amour ; cela serait ridicule. Jésus Christ, saint Paul ont l'ordre de la 
charité, non de l'esprit ; car ils voulaient échauffer, non instruire. Saint Augustin 


6. Sur la fonction « Sentiment », voir James Hillman « The feeling function » dans Jung's Typology. 
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de même. Cet ordre consiste principalement à la digression sur chaque point 
qui a rapport à la fin, pour laimontrer toujours » 7. 


Des deux ordres, aucun n'a l'avantage sur l'autre, tant ils se complètent l'un 
l'autre. Et lá encore, deux pensées, qui traduisent bien la tension et l'équilibre 
entre ces deux pôles : 


« Toute notre dignité consiste donc en la pensée. S'est de lá qu'il faut nous 
relever et non de l'espace et de la durée, que nous ne saurions remplir. 
Travaillons donc à bien penser : voilà te principe de la morale » 8. 


« Il faut se connaître soi-même : quand cela ne servirait pas à trouver le vrai, 
cela au moins sert à régler sa vie, et il n'y a rien de plus juste » 9. 


Qu'en lettres de feu cette phrase s'inscrive au fond de nos cœurs et de nos 
esprits : à elle seule, elle résume le pourquoi et l'essence de ce livre ! 


Principaux traits caractéristiques 


Sar rapport à un événement, la personne de type Pensée prendra générale- 
ment une attitude dé-achée ; elle se situera à l'extérieur, en observateur impar- 
tial, qui analyse les facteurs explicatifs et pèse les « pour » et les « contre » de 
la décision à prendre. À Vopposé la personne de type Sentiment s'impliquera 
dans la situation ; elle ressentira ce que la décision a prendre représente pour 
les acteurs concernés dont e le percevra les motivations. 


Le « T » pourra prendre en compte les sentiments des autres ; mais comme un 
des facteurs qui entrent dans son analyse, au même titre que d'autres élé- 
ments. Par rapport a ces '° sentiments, il pourra méme porter un jugement et 
manifestera de la sympathie s'il les approuve, de l'antipathie s’il les désap- 
prouve. Le « F » vibrera aux sentiments de l'autre comme s'ils étaient siens, 
avant même de chercher à savoir s'il les partage ou non. C'est ce que le psy- 
chologue Carl Rogers a appelé I’ « empathie » qui « consiste à percevoir exac- 
tement le cadre de référencs interne d'une autre personne avec les compo- 
santes émotionnelles et les significations qui s'y attachent, comme si l'on était 
l'autre personne, mais sans jamais perdre la condition du comme si ». Cette 
faculté, qu'au demeurant chacun peut acquérir, est naturelle aux personnes de 
type Sentiment. 


La position distanciée du « T » lui permet d'atteindre >lus aisément son objectif 
de justice et clarté ; le souci d'implication du « F » le rend apte à faire régner 
l'harmonie, qui est une de ses principales préoccupators. 


7. Pascal, Pensées, Éditions de la Pléiade, Fragment 72. 

6. idem - 264. 

9. dem - B1. 

10. Nous utilisons délibérement le G&monstratif « ces » alors que la grammaire inclinerait vers le 
possessif « ses » pour lradu re justement l'attitude de la personne de type « T » qui prend les senti- 
menis comme une donnée plus qu'un vécu ressenti ou partagé. 
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Ceci se traduit également dans la manière dont l'L- et | autre émetten: et reçoi- 
vent la critique. Pour le « T », ce cui ne va pas saute aux veux et doit être dit tel 
quel ; la louange viendra ensuite, éventuellement ?ou: la « F », l'appréciation 
positive est première ; les défauts ne sont signalés ansu te aue si le c imat per- 
mettant de les dire sans vexer a été établi. 


Vous venez de repeindre votre séjour, après ur week 272 laborieux. Vous êtes 
fier de votre œuvre, même si de-ci de-là, quecuss nenues imperfections, 
comme un raccord de papier seint qui ne tombe pas tout è fait droit au bord du 
radiateur, rappellent que vous n'êtes quand même sas —1 srofessionnal. 


Un ami « T » entre ; et naturellement sa premiere exc z—alion sera : « Oh! dis 
donc, t'as vu la gaffe près du radiateur ? ». Devart votre air chagrin, il prendra 
peut-être la peine d'ajouter : « Mais tu sais, c'es: cas mal pcur un amateur... » 


Comme vos amis défilent pour voi” votre œuvre ces: memtenant ur « F » qui 
vous déclare : « Magnifique, ça change complètement ta cisce ! Et quel boulot | » 
Et ce n'est qu'un moment ap’és qu'il vous dira, peut-être « Tu as rema-qué la 
petite erreur près du radiateur ? Ca doit pouvoir sarenge”. D'ailleurs, ça sa voit à 
peine. » 


La réception de la critique sera symétr que de sor ämissiar. C'est-á-cire que le 
« T » sera satisfait qu'on lui signale le défaut à corrger. Lui cui se situe à l'exté- 
rieur pour juger se situe également à Fextérieur pou ertencre ; c'est la bavure 
qui est critiquée, pas lui. À l'opposé le « F » differencie an général mal la cri- 
tique spécifique et la remise en cause personnels à r'eend pas qu'E a fait 
une erreur, il comprend qu'il est nul. 


Si l'art de la critique est si difficile. c'est qu’elle se créte a des jeux croisés aux- 
quels i! faut être vigilant, surtout lorsqu'une relatior C’zutorte interfére. En effet, 
le « T » qui critique le « F » à sa manière, directe, sans ‘icritures, a de fortes 
chances de provoquer une réaction de blocage, ou de reet. Cette réaction, 
incompréhensible pour lui, peut "irriter et le renzre erco-s plus tranchant ; il 
insistera en disant « mais enfin, soyez logique, cbiectif... = tous conmande- 
ments qui n'ont aucune chance d'atteindre celui cui resserr: la critique de façon 
subjective et affective, sauf éventuellement pou’ renforce le sentiment qu'il 
n'est vraiment pas à la hauteur. En sens contraire, l'approche en douceur du 
« F » va probablement déconcerter le « T » qui se Cemancera quel cactus dis- 
simulent les louanges de son interlocuteur. Et si alors il déclare brusquement 
« Bon, qu'est-ce qui ne va pas, dites-le moi clairerrent =», sen interlocuteur « F » 
peut traduire « Aïe! je l'ai déjà vexé, il faut que Javence plus orudemment » — ce 
qui, bien entendu, ne fera que renforcer l'impalierce cu « T ». 


Les modes de communication de « T » et « F » sont donc différents. _e mes- 
sage de la personne de type Pensée porte sur les 2-rciss : le contenu du dis- 
cours est pour elle le plus impor:ant. Le message du « F > porte sur les per- 
sonnes et leurs valeurs ; les modalités du discours. finterasion entre l'emetteur 
et le récepteur, sont pour lui essent:elles. Le « T » Jérontre et pense que 
l'adhésion intellectuelle est le moteur de la décisicr ; le « = » convainc et estime 
que la motivation personnelle est le ressort de l'actior. _e « T » conpare les 
solutions possibles, c'est un spécialiste de l'analyse nuïticrières ; le « F » éva- 
lue en bien ou mal, son système ast binaire. 
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En ce qui concerne les ralacicns, le « T » les aime en général impersonnelles 
et objectives ; non qu'il évile | ntrrité avec les personnes qui lui sont proches. 
Mais cette irtimité est sauvent vecue sur un mode de compréhension intellec- 
tuelle. Le « T » a avant tou: desoin de clarté. Le « F » pour sa part souhaite des 
relations personnelles, empreires d'intimité e: d'émotion ; ce qui prime, c'est le 
besoin d'harmonie. 


Excès ou perceptions réciproques négatives 


Sur cette dimension comme s-r les autres, ies attitudes excessives peuvent 
conduire à des comportements inadaptés et ‘es oppositions entre préférences 
conduisent aussi à des percapuons réciproques négatives. 


C'est ainsi que la persome de type « T » peut apparaître comme froide, voire 
condescendante ou sans ccer”, Se facilité de critique peut friser la causticite ; il 
arrive ainsi au « T » de blesser sans le vouloir et même parfois sans s'en rendre 
compte. L’exces de logice peut le conduire à négliger si fortement les senti- 
ments des autres qu'il se es afénera. 


A l'opposé le « F » paraitra émotionnel sans rme ni raison ; le « T » lui prêtera 
volontiers ur coeur d’articraut prêt à se laisser apitoyer. Le goût de l'harmonie 
pourra conduire le « F » è éviter «es conflits à tout prix et à céder plutôt qu’à 
exprimer ses propres dési-s. E: si ne contrôle pas sa capacité empathique à 
percevoir les senliments de ceux avec qui il est en contact, il pourra se laisser 
envahir par des émotions extérieures dont il sera l'otage. 


Cependant cette dimens.o7 est celle sur laquelle les oppositions sont relative- 
ment les moins fortes ou ar ‘out cas les plus facilement gérables ; nous 
sommes, en effet, dans le sormame des fonctions rationnelles où les logiques, 
même différentes, peuvent plus aisément se justifier. La complémentarité 
« T/F », lorsqu'elle est rerdue explicite, est probablement la plus facile à vivre. 


Mots clés 


Objectif Subjectif 
Justice Harmonie 
Froid Chaleureux 
Impersonne Personnel 


Critique Compliment 
Analyse Empathie 
Principes Valeurs 
Conviction Persuasion 
Juge Avocat 
Fermeté Intimité 
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Personnalités 


Pensée Sentiment 


Descartes Saint Augustin 


Kant Beethoven 


Lord Russell Carl Rogers 


Fréquence 


La répartition entre « T » et « F » varie tout d'abord en fonction d'un critère que 
nous avons déjà rencontré, celui de l'activité professionnelle. Les « T » se 
retrouvent chez les ingénieurs, les managers par exemple, alors que les « F » 
peuplent les professions de la communication et de la relation. 


Pour l'ensemble du comité de direction d'une grande entreprise industrielle, 39 
directeurs sur 40 étaient « T », un seul « F », avec une préférence faiblement 
marquée. Le consultant, un « F », bon teint, se sentait un peu isolé — mais il avait 
l'habitude. 


Par contre, lors d'un congrès international de consul:ants peu de temps après, 29 
consullants sur 30 étaient « F », un seul « T », ou plus exactement, une seule T. 
Et le sexe mérite ici d'être précisé, car... 


La répartition « T/F » varie également en fonction du sexe, et c'est la seule 
dimension où ce critère ait une influence statistique. Sur la population globale 
américaine, on estime que 60 % des hommes sont T et 40 % des femmes, 
alors que 60 % des femmes sont F et 40 % des hommes. On ne peut que 
constater cette différence sans pouvoir l'expliquer : s'agit-il d'une différence 
constitutive ou d'un stéréoiype social si fort que les comportements s'y confor- 
ment — nous n'avons pas de réponse claire. On a pu cependant observer qu'au 
fil des années l'écart diminue, de plus en plus d'hommes indiquant des compor- 
tements « F » et de femmes des comportements « T ». 


L'écart reste cependant important et la pression sociale forte. Du petit garçon 
qui ne doit pas jouer à la poupée ou tricoter, à la petite fille qui ne peut avoir sa 
boîte à outils comme cadeau de Noël, les exemples pullulent. Quand les cri- 
tères de sexe et de profession se combinent, la situation peut devenir difficile à 
vivre : comment doit se comporter une femme de type « F » qui occupe un 
poste hiérarchique vis-à-vis d'ingénieurs ? La situation est d’ailleurs tout aussi 
difficile pour la femme de type « T » dans une entreprise de communication ou 
l'homme de préférence « F » dans une société d'ingénierie. 


Des études ont montré que les caractéristiques associées à chacune des préfé- 
rences prenaient une coloration négative quand elles étaient rattachées à une 
personne du sexe qui n'esl pas censé avoir celle prélérencs. L'homme « F » 
est ainsi facilement perçu comme mou, faible ( « une gonzesse » comme dirait 
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e beauf de Cabu) el la femme « T » comme une ratiocineuse entétée ( « la 
femme mec »). Le champ est ouvert à une réflexion plus approfondie, qui serait 
la contribution du MBTI aux mouvements de libération de la femme et de 
Thomme, libération de leurs préjugés réciproques. 


Et maintenant : êtes-vous « T » ou «F » ? 
Et allez voir l'exercice 5 qui vous attend. 


4, La préférence pour la recherche d'information 
ou la prise de décision 


Fonctions 


Sensation (S) 


» Intuition (N) 


Pensée (T) 


Extraversion (E) 


Attitudes 
Introversion (1) 


Perception 


Jugement 


Sentiment (F) 


Définition 


Jung dans les Types psychologiques a distingué les fonctions de perception 
(« S/N ») et les fonctions de jugement (« T/F ») mais n'a pas fait de l'opposition 
entre jugement el 2erception une dimension spécifique de la psyché. C'est 
Isabel Myers qui a formalisé cette attitude qui indique la manière dont chacun 
se situe par rappor: au monde extérieur et organise son mode de vie. Elle se 
caractérise par deux pôles : la préférence pour la perception (P) d'une part, ou 
pour la décision ou jugement (J) d'autre part. 


La personne de type « P » a une attitude réactive ; elle préfère être disponible 
le plus possible aux opportunités de la vie. La personne de type « J » a une atti- 
tude « proactive « ; elle préfère exercer la plus grande maîtrise possible sur 
son mode de vie. Dans le dilemme insoluble de la poule et de l'œuf, le « P » 
accorde la priorité à l'œuf car il y voit l'origine, la poteniialité qui aboutira un jour 
& une poule. Le « J », pour sa part, penche pour la poule car il lui attribue une 
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attitude active, décidée, se traduisant par un résuitat b:=1 concret : l'œuf. Le 
premier ouvre les voies du possible et les maintien: suveres autant que faire se 
peut ; le second en choisit une rapidement et l'orgarise. 


Dialogue typique dans un couple où l'un est J, l'aure >. 


— y: « Nous sommes déjà en février nous devriors 2 3p2-er nos vacances d'été. 
Où as-tu envie d'aller ? » 


— P (pour qui de toute façon il est teaucoup troc têt peur cécide” de vacances 
qui auront lieu dans 5 ou 6 mois — mais enfin cn eut toujours en parler, ça 
n'engage à rien) : « Je ne sais pas moi ; je persa que j'aimerais bien la mon- 
tagne ». 


=J : « Bonne idée ; je retournerais volontiers dars le coi” cz La Bérarde ou il y a 
de si belles ascensions à faire ». 


- P : « Comme lu y vas ! On a fait beaucoup de ncrtagne ces derniers temps, 
j'aimerais bien aussi aller à la mer » . 


— J (après un temps de grognement intérieur sur ? neons:arze de l'autre) : = Bon, 
bon, que dirais-tu du Golfe du Morbihan, il y a de o:es das a explorer. D'ailleurs 
un de mes amis m'a recommandé... » 


— P (qui sent avec terreur se profiler un programme cou réparé) « Halte, c'est 
tout plat là-bas ; ce n'est pas parce que je veux aussi voir a mer que je ne veux 
plus du tout falre de montagne ». 


— y : « Mais tu viens de dire...(long silence pour surenter le nélange de désarroi 
et de colère qui l'envahit, puis triomphant) Jai trcuys 07 vz aller en Corse, il y a 
a la fois la mer et la montagne. » 


— P : « Ecoute, si on va en Corse, je te connais, tu vas rése ver le passage sur le 
bateau trois mois à l'avance pour être sûr d'avo” 173 pece pour la voiture, et il 
n'y a rien que Je déteste aulant que de fixer trois mois à ‘avance le jour ot: j= dois 
panir en vacances ». 


— y : KO technique. 


Principaux traits caractéristiques 


Le « J » a un mode d'existence organisé ; il aime olanifiar ses activités et se 
préparer à ce qui va arriver. Le Renard qui demance au Petr. Prince de toujours 
venir à la même heure pour pouvoir mieux se réjouir de sa v site est sans Joute 
un « J». A l'opposé le « P » aime bien être flexicls, s adaoter aux c rcons- 
tances. Si tel est son bon plaisir, à l'instar du Petit Prnce, i' trara sa chaise pour 
contempler le plus grand nombre possisle de coucre’s de s=eil successifs. 


Le « J » aime l'ordre, le classement, le rangement. Regardez sa table de tra- 
vail : les objets usuels sont à la place qui lui a serrolé la pis appropriée, tou- 
jours la même pour en permettre facilement la saisie Pas ze papier superflu ; 
une corbeille de courrier, une feuille ce papier blans ; dars l'idéal, une table 
vierge et des dossiers bien classés. Pour lui « à escri clair bureau en ordre ». 
Boileau devait être un « J » pour dire que « ce qui se concot Dien s'énonce clal- 
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rement » : la pensée du « . : est claire, elle s exprime dans un ordre cohérent, 
prévu et souvent prévisibia. 


Le « P » aime la profusion, le jaılissement, le choc des idées. Regardez sa 
table de travail ; les dossiers s empilent, se chevauchent. Un océan de papiers 
la recouvre ; il est toujours à ka recherche de ses luneltes, de son stylo, d'une 
gomme, qui gisent abandonnés dans quelque coin imprévu. ll a tellement habi- 
tude de les retrouver dans 2s enaroits les plus curieux que la place « normale » 
est celle où il les cherche en dernier, a l'opposé du « J » qui, s'il ne trouve pas 
l'objet de ses recherches a sa place habituelie ne saura plus où aller puisque 
par définition l'objet ne pe. être ailleurs que la où il doit être. Pour le « P », «à 
bureau vide, esprit vide ». 


L'encombrement est d'autar: plus grand que le « P » a horreur de jeter. Rien 
n'étant jamais définitif pour lui, tor peut avoir un jour un nouvel usage ou une 
utilité ; il lui faut donc tout sensa-ver. Le « J » par contre jettera sans pitié ce qui 
lui apparaîtra périmé ou inulle esi mant que le coût du stockage est plus élevé 
que l'utilité éventuelle, quite a cemeurant à ce que l'objet jeté lui fasse défaut 
des le lendemain | 


Le « J » aime prendre des décisions, mettre les choses en forme définitive ; trop 
de préparation peut l'irrier. Le principe « ne jamais remettre à demain ce que 
l'on peut faire aujourd'hui » es: sien. Le « P » aime explorer, chercher ; les déci- 
sions lui semblent figer le mouvement de la vie. « Ne jamais décider aujourd'hui 
ce que l'on peut remettra à cemar » est son principe. 


Les différences sont frappe”r.as en ce qui concerne la relation au temps. Pour le 
« J » le temps est une dormée resurable, contrólable. Il a le sens des délais, 
des horaires. Un « J » est à Mheure. Pour le « P » le temps est un flux qui 
l'emporte, dont les limites scrt imprécises et éiastiques. Pour lui, être à l'heure à 
une réunion consiste hakil_el anent a partir a l'heure à laquelle elle doit com- 
mencer ; encore heureux s ne rencontre pas en route quelque opportunité qu'il 
lui paraîtra primordial de saisi”. Le général de Gaulle et le président Mitterrand 
en sont de parfaits exerales. Pour être parfaitement à l'heure le premier arri- 
vait en avance a ses rendez-vous ; mais ne voulant attendre publiquement, il 
faisait garer sa voiture ron la a du lieu de la rencontre pour en repartir deux 
minutes avant l'heure fixee. -e second prend régulièrement une à deux heures 
de retard dans le prograr—2 ce sa journée, faisant varier celui-ci au gré des 
rencontres et de leur intaré: 


Le « J » en voyage cakera e 1emps nécessaire pour aller à la gare ou à 
l'aéroport, y ajoutera une marge de sécurité en cas de pépin imprévu, et, de 
toute façon, comptera assez large pour ne prendre aucun risque. Ce qui l'arné- 
nera à être sur le quai de gave sien avant l'arnvée du train. Qu'à cela ne tienne, 
bien organisé, il a toujours dans sa poche „n livre pour ne pas perdre son 
temps. Lorsque le train aenarera il constatera avec désespoir qu'il a déjà tel- 
lement eu le temps de lire zue le livre emporté ne lui suffira pas pour le restant 
du voyage. Le « P », dans ws mêmes circonstances, considérera qu'il a bien le 
temps, cherchera avec ranés s san billet au moment — déjà tardif — où il pense 
devoir partir, claquera la porte pour la rouvri” aussitôt afin d'arroser les fleurs 
oubliées (à moins que ce ne sot, horreur, pour donner un dernier coup de télé- 
phone - rapide bien sr), arrrve-a finalement à la gare suant, soufflant au 
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moment où le train démarre et à son immense cortentement trouvera des 
mains secourables pour le hisser — il a eu son train sans perdre de temps, car 
bien sûr si les autres doivent l'attendre en permanence, lui déteste patienter ! 


Le « J » a le sens des délais, du programme ; le travai: qui lui est confié est nor- 
malement prêt avant la date à laquelle i! doit être rendu. À l'école, le jeune « J » 
fait ses devoirs le jour où on les lui donne. Le « P » s'attarde le plus longtemps 
possible dans les préliminaires ; il ne travaille bien qu'en « charrette » lorsqu'il 
doit produire sous la pression du temps. À l'école, le jeune « P » fait son devoir 
la nuit précédant sa remise ; et il demandera le plus souvent un délai de grâce à 
son professeur. 


Dans le cadre d’éconcmies budgétaires, le comité de direc:ion de l'entreprise 
«x » éludie les possibi ités de réduire la cadence de: parution d'un journal publié 
par l'entreprise et destiné à assurer sa notoriété à l'extérieur. Au bout d'un 
moment, deux camps epparaissent. 


Pour les uns, la réduction est possible à condition d'être clairement programmée 
et annoncée. « On peut très bien, disent-ils, passer de 4 numéros par an, 
cadence actuelle, à 2 “uméros. Mais il faudra que ces 2 numéros soient publiés 
à date fixe et que nous informions nos lecteurs. II est, en effet, indispensable de 
donner une image de “égularité et de permettre au: lecteur de savoir quand la 
publication a lieu ». 


Pour les aulres la souplesse prime « On ne peut pas savoir, disent-ils, combien 
de temps va durer exactement la période d'économie. Ce n'est donc pas la peine 
d'annoncer des mesures que nous risquons de changer prochainement. Au 
reste, 2, 3 ou 4 numéras par an, le lecteur n'y fait même pas attention. II suffit 
que nous fassions un numéro quand nous aurons vraiment quelque chose à dire 
et que le budget le permettra ». 


Vous l'avez deviné, les premiers étaient surtout des « J », les seconds principale- 
ment des « P », 


En réunion, le « J » a prévu ce qu'il allait dire et comment. S'il en est l'organisa- 
teur, l'ordre du jour sera tcut prêt, et peu aisément modifiakle. N limitera les 
échanges, les ramenant rapidement à l'objectif ; et il se sentira probablement le 
plus à l'aise vers la fin de la réunion quand il pourra établir le plan d'action. Le 
« P » au contraire, même s'il a prévu un ordre du jour, sera tout disposé à en 
changer si des demandes nouvelles apparaissent. Les échanges évolueront 
librement, les digressions pourront être nombreuses, afin que des idées nou- 
velles émergent ; vers la fin de la réunion, il aura tendance à retarder la prise 
de décision, de crainte que des aspects n'aient été oubliés, et il proposera 
volontiers de programmer une autre réunion pour permettre de réunir davan- 
tage d'informations. 


Les attitudes du « P » et du « J » vis-à-vis de l'ordre se tracuisent aussi dans 
leurs relations à l'autorité. Le « J » a le plus souvent le sens du devoir ; désobéir 
est un acte qui doit se justifier par de bonnes raisons ; le travail passe avant le 
loisir. Le « P » préfère combiner jeu et travail ; l'autorité lui est souvent insup- 
portable et celui qui demance obéissance doit prouver qu'il a de bonnes raisons 
pour ce faire. Le « P » est spontanément rebelle. À l'école, il est l'enfant insou- 
mis qui ne tient pas en place, alors que le « J » studieux fait preuve de « bonne 
conduite », 
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Excès ou perceptions réciproques négatives 


Ces deux attitudes sont particulièrement visibles dans le quotidien, puisque la 
préférence J/P se manifeste par définition dans la vie extérieure. Les heurts 
entre personnes ayant dés préférences différentes sont donc très fréquents. 
Non seulement il peut y avoir des rigidités de comportement dans un sens ou 
dans l'autre, mais en ce domaine, une attitude même « normale » est facile- 
ment perçue par une personne de la préférence opposée comme insuppor- 
table. Les différences sur l'échelle J/P sont la source d'agacements qui jalon- 
nent à des cadences plus ou moins rapprochées les relations entre conjoints, 
parents et enfants. collègues de bureau, etc. 


C'est ainsi que le « J » peut devenir, ou est facilement perçu, comme rigide, 
tendu, exigeant, maniaque. Son sens de l'organisation peut le conduire à la 
bureaucratie tatillanne, à l'incapacité de s'adapter aux circonstances nouvelles. 
ll lui arrivera de persévérer dans l'erreur plutôt que de remettre en cause une 
décision prise. Et, décideur précoce, il lui arrivera aussi de décider beaucoup 
trop vite sans prendre les informations préalables nécessaires. L'ordre qu'il 
affectionne pourra se transformer en manie ; certaines institutions typiquement 
« J » (l'armée, certains ordres religieux) font preuve d'une véritable obsession 
du rangement : rappelez-vous, lecteur, les paquetages et les lits faits au carré 
sous peine de puritions ; et souvenez-vous, lectrice, si vous avez fréquenté de 
près ou de loin ur pensionnat religieux, des napperons immuablement dispo- 
sés sur le même guéridon ou des fleurs qui finissent par perdre leur charme à 
force d'être placées toujours de la même manière dans la même vase |! 


Et le « P » quant à lui, peut devenir, ou est facilement perçu comme irrespon- 
sable, brouillon, inorganisé. Sa flexibilité peut l'amener à ne jamais terminer les 
projets commencés, à papillonner d'une idée à l’autre sans se fixer sur aucune. 
Sa difficulté à respecter les horaires peut tourner au retard permanent, à man- 
quer des opportunités faute d'organisation. Et sa répugnance à décider peut 
devenir de la « procrastination », qui consiste à toujours remettre au lendemain 
et à retarder les décisions au point de devenir le joue” des événements. 


La tendance de nos organisations est au « J ». D'ailleurs n'appelle-t-on pas un 
manager un « décideur » ? D'où le stress de ces cadres qui se croient parfois 
contraints à précipiter une décision, sans avoir eu le temps de s'entourer des 
avis nécessaires ri sans être intimement convaincus du bien-fondé de ce qu'ils 
vont entreprendre. Dans le contexte que nous connaissons de rapidité maxi- 
mum, les décisions ressémblent de plus en plus à ces fruits cuelllis encore 
verts, qui n'ont pas de goût à la consommation et en général pourrissent avant 
l'heure. 
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Mots clés 


eme À Peter 


Organisation -laxitité 
Structure Auf ce l'eau 
Decision Surpsité 


Réflexion Spontéité 
Conclusion Juverure 
Planification Afente 
Échéance Découverte 
Production Récagtion 


Personnalités 


Jugement Perception 


Aristote Paton 


Linné Sturchill 
de Gaulle Mitterrand 


Fréquence 


Aux États-Unis, le nombre des « J » dans la population es: légèrement supé- 
rieur à celui des « P », selon les estimations d'lsabel Myers (55 % de J pour 
45 % de P). Ce ratio doit être pris cependant aves orécaut on dans la mesure 
où la préférence « J » est socialemen valorisée, sursut dans le monde du tra- 
vail. Comme pour toutes les dimensions au demenra”t, las oourcentages diffè- 
rent selon les types de population (en fonction notam ren: ces professions) et le 
pourcentage « population globale » n'a qu'une vale.” ndisziive. 


Et mainterant, fañes votre derruer cheix ! Vous complétez 
ainsi la première ligne de l'exerace 2. 


Mais avan: vous pouvez travawer l'exercice 6. 
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5. L'embarras du choix 


« Je n'arrive pas à savoir quelle est ma préférence... » 


... C'est une phrase qe vous vous dites peut-être. C'est normal ! 25 % des 
gens ne peuvent dire quelle es: eur préférence sur au moins une des quatre 
dimensions. Pourquoi 7 


Deux fonctions opposees ne zecvent pas être utilisées en même temps ; au 
moment, par exemple, cu l'en recueille l'information par l'intuition, on ne peut 
mettre en œuvre la sensaticr. Mais cela n'empêche pas que l'une et l'autre 
fonction puissent être ül'ısess selon les circonstances à des moments diffé- 
rents. Pour certains, l'usage d'une fonction est habituel ; on peut alors parler de 
préférence, ou de type. Pou” Caurres, il n'y a pas d'usage habituel ou de préfé- 
rence clairement recon™e. 


Cette indifférencialion & deux argines possib'es. Dans un premier cas, les deux 
fonctions sont égalemem oevelszpees, sans préférence de l'une à l'autre. Pour 
reprendre l'image de la main orbite et de la main gauche, on a affaire à un 
ambidextre. Cette situation est au fréquente ; le fait de bien utiliser les deux 
fonctions opposées ne sıgnifia d'ailleurs pas qu'il n’y ait pas préférence. Il appa- 
raît même au contraire que la reconnaissance de la préférence conduise plus 
facilement à développer a fonction opposée que postuler une égalité de départ. 
Dans un deuxième cas, a préférence n'est pas claire parce que les deux fonc- 
tions ne sont nas nettemenat diflérenciées. À cela, plusieurs raisons. 


Une premiere raison, prs=ab ement la plus fréquente, est le conditionnement. 1! 
peut très bier se faire 31€ < naurellement » vous ayez eu une préférence qui 
était mal acceptée par vatre environnement familial, scolaire et plus tard profes- 
sionnel. C'est très souvent le cas de ceux dont la préférence est statistiquement 
moins fréquente ou socialemani noins acceptée que les autres. 


Aita D. AWS UES Styles d sdy s ale dan HIUOVEITIE Vu eavaverte. 
Introvertie de nature elle 2var. une famille, une mère notamment, tout à fait extra- 
vertie. D'où les remarques “requentes du syle « Va jouer avec tes amies au lieu 
de rester à lire dans ‘= chanvre ». Celle contrainte familiale a été renforcée par 
l'éducation : scoutisre, acion catholique, chorale, aclivités très orientées vers la 
« rencontre de l'autre », Ajotnez à cela un excellent contact social, un idéalisme 
militant qui Pa ame-ée à ‘réa.ænter de nombreuses réunions. En fin de compte, 
cette introverlie de mature zva fini par se croire extraverlie. 


Quelle importance vous direz-vous peut-être ? N'élant pas suffisamment 
consciente de son ai-ovars on, B. forçait sa nature, acceptant plus de rencontres 
qu'elle r'en pouvait réeletrent supporter. D'où une certaine agressivité contre 
l'invité qui restait trap ard 9: certaines discussions jugées stériles et naturelle- 
ment la culpabilité sansequenie de ne pas être assez « ouverte ». Le problème 
n'est pas celui de la gant-kesse ou de l'ouverture ; il est qu'un introverti doit obliga- 
toirement se lrouver ces terns de silence sous peine d'être à contre-courant de 
lui-même, el par consecLen: d'engendrer un stress intolérable tant pour lui que 
pour ses proches. Seuer en.. si vous ne savez pas ce que vous êtes réellement, il 
vous sera bien diflic 2 de prendre soin de vous et de tenir compte de vos besoins. 


Une deuxième raison es: le cadre professionnel qui amène souvent à adopter 
un comportement diflére”: Je ceia qu'on aurait naturellement. Le modèle domi- 
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nant dans l'entreprise occizertale est E, S, T, J ; si vos préférences vont vers |, 
N, F et P, il va vous falloir beaucoup de contorsions pour entrer de façon accep- 
table dans le moule. Au bout c’un certain temps vous risquez de ne plus très 
bien savoir où vous en êtes vous-même ; ou alors vous vivrez de façon quelque 
peu schizophrénique, ESTJ au bureau, INFP à la maison. Dans tous les cas, il 
est important de savoir exactement ce que vous êtes pour pouvoir prendre les 
mesures appropriées, que ce soit un changement de travail ou la création 
d'espaces et de temps vous permettant d'être réellemant vous-même. 


Enfin troisième raison, les modèles dont nous nous inspirons: S'ils n'ont pas les 
mêmes préférences que nous, nous risquons en les imitant d'aller à contre-courant 
de notre nature. Les normes éducatives, culturelles, sociales peuvent selon les cas 
aussi bien aider à s'épanou r que contrarier le développement de la personne. 


Comment trouver sa préférence ? 


Si vous ne trouvez pas spontanément votre pôle préféré sur l'une ou l'autre 
dimension, le plus urgent est de ne pas vous presser. Autant il est important de 
travailler la question et de pouvoir lui donner à terme une réponse, autant il 
serait vain de croire possible ce le faire rapidement. 


Pour vous aider dans votre recherche, voici quelques conseils. 


Le premier est d’approfond.r votre connaissance des préférerces et des com- 
portements qui y sont associés. Vous trouverez notamment dans les exposés 
3 et 4 des descriptions qui vcus donneront d'autres informations et élargiront 
ainsi la base a partir de laquelle vous pourrez faire volre choix. 


Le deuxième est de vous poser la question inverse : au lieu de chercher votre . 
préférence, cherchez le côté gnoré de vous. Que n’aimez-vous pas faire, ou.. 
que faites-vous mal ? Dars cuelles erreurs retombez-vous régulièrement en 
disant « ah, c'est bien moi ! ». L'exposé suivant, à propos de la «fonction infé- 


rieure » dont nous parlerons alors plus longuement, vous denneta des indica- 
tions plus completes. Ns 


ore 


La troisième possibilité est de vous « Comparer » à d'autres personnes ; le mol 
comparaison n'entraîne nullement ici de jugement de valeur pour savoir qui serait 
mieux qu'un autre, Nous vous suggérons d'entrer en relations avec des per- 
sonnes qui sont sûres de leurs préférences, au moins da celles qui vous posent à 
vous un problème, et d'étudier leurs réactions et leurs comportements. Vous 
aurez ainsi un repère concrat, « étalonné », par rapport auquel vous pourrez vous 
situer. Vous pouvez vous livrer à cet exercice avec des amis, ou au sein de votre 
famille. Ce faisant, vous améliorerez aussi vos relations avec vos proches. 


Enfin, la quatrième possibilité est, bien entendu, de passer le questionnaire avec 
un praticien qualifié qui vous aidera à préciser vos preferences. Il faut cependant 
être bien clair : il n'y a pas de magie dans le questionnaire dont le dépouillement 
ne fait que mettre en termes de préférences les réponses que vous fournissez 
vous-même aux questions qui vous y sont posées. L'indicateur typologique ne 
vous dit pas qui vous êtes. Vous êtes la seule personne habiltée à répondre à 
cette question. L'indicateur vous fournit des informations précises que vous utili- 
sez à votre meilleure convenance. La responsabilité est pleinement vôtre. 
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6. Préférences et types 


La combinaison des 2référénces aboutit à la constitution de seize caractères 
types qui servent de référence. Ils sont désignés par les quatre lettres qui repré- 
sentent le pôle préféré pour chacune des dimensions ; chaque type a donc ainsi 
son sigle. Par exemple un ISTJ est une personne de type introvertl, ayant la sen- 
sation comme mode de perception et la pensée logique comme critère principal 
de décision, préférant être en situation de jugement plus que de perception. 


Les 16 types sont habituellement présentés sous farrre d'une table des types 
que l'on trouvera ci-dessous 


La disposition dans la table des types a été faite par Isadel Myers de telle sorte 
que : 

— les « | » qui vivent dans le monde des idées occupent :es deux lignes du haut, 
les « E » réalistes, les deux fignes du bas, 

— les « S » sont dans les deux colonnes de gauche, aors que les « N » sont 
dans les deux colonnes de droite, 

- les « T » peu émofifs se trouvent dans la première st a dernière colonne, pro- 
tégeant ainsi les « F » situés dans les deux colonnes centrales, 

— les « J » rigoureux encadrent, première et demière ligne, les « P » flexibles, 
placés dans les deux lignes du milieu. 


Dune case à l'autre, un seul caractère change. Les berds se rejoignent : une 
seule lettre différence par exemple l'ESTJ de l'ENTJ ou de l'ISTJ. La table des 
types doit être vue p us comme une sphère que comme un plan. 


ISTJ INFJ | INTJ 
ISFP | INFP | INTP 
ESTP ENFP| ENTP 


ESTJ | ESFJ | ENFJ| ENTJ 


Les types ne sont pas la simple juxtaposition des lettres. Le tout est ici plus 
grand que la somme des perties, et chaque type est animé d'une dynamique 
propre. Les principes en sont donnés dans l'exposé suivant et l'application en 
est faite à chaque type dans l'exposé 3. 
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EXPOS 


E 
X 
P 
Les iois du développement à 
E 
2 


Les préférences que nous venons de décrire som les mas de notre langage 
pour parler de certains des éléments cui composent 3 psycné ; mais pour arti- 
culer un discours, il faut aussi en connaître la senlaxe, > est-à-dire les lois 
d'assemblage. C'est ce que nous allcns décrire ca-s ce shapitre scus forme 
des grands principes régissant : 


- la dynamique des fonctions : principe de differencialior 
- l'apparition progressive des fonctions : principe d'2mergerce, 


- la constitution de la personne comme centre auicrome et unique : prncipe 
d'individuation. 


1. Principe de différenciation 


Principe : les quatre fonctions, Sensation, Intuiticn, >ersée, Sentiment, 
tiennent dans la psyche de chacun une place at un rôle clairemert diffé- 
renciés qui créent des dynamiques spécifiques 


Attitudes et fonctions 


Quelles que soient nos préférences, nous avons tcus à r zire dispositior, ‘outes 
les possibilités correspondant aux quatre dimensizrs bipolaires que nous vous 
avons présentées dans le chapitre deux. Nous utilizors l'une plus volontiers que 
l'autre, voire presque exclusivement ; mais le pô e ren =’sféré n'est pas pour 
autant inexistant. 


indépendamment des préférences individuelles, 'es quatre dimensiors n'ont 
pas le même statut dans la psyché. Las unes sort ce cue nous avons appelé 
des attitudes (extraversion, introversion, percepticr jugement) ; elles ir iquent 
l'orientation de la personne vers son environnement, a Tariere dont sont utili- 
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sées les fonctions de l'&sarit. Les autres sont les fonctions proprement dites : 
Sensation, Intuition, Persée, Settiment. Elles sont la trame même du fonction- 
nement de la personna ité. _eu” existence ne se démontre pas pour Jung ; il l'a 
déduite des observations cinicues qu'il a pu taire et l'a validée par le fait qu'elle 
fournissait un modèle one"atiorn=i de comprehension de l'homme. 


Les attitudes, en particuse l'extraversion et l'introversion, donnent une tonalité 
particulière aux fonctions. _a sensation extravertie, par exemple, portera plutôt 
sur les données concrètes dt monde extérieur ; la sensation introvertie sur les 


sensations internes. Nous erw:sagerons au chapitre 4 les différents cas de 
figure. 


Dans cette section, nous traitors des fonctions et de leur dynamique propre. 
Nécessité de la différenciation 


La recherche d'un dévelz29erent harmonieux pourrait faire croire que toutes 
les fonctions doivent être uti isées sur un ped d'égalité. Or il est nécessaire 
qu'elles se différencient les unes 2s autres pour atteindre leur pleine efficacité, 
qu'elles soient spécifiques pour pauvoir être complémentaires. Si tel n'était pas 
le cas nous risquerions une daube confusion '. 


Confusion d'une part, anire les fonctions. Si pour prendre une décision, par 
exemple, pensée et sertr-ent tenent de s'exprimer en même temps, il n'y aura 
aucun critère clair permet-ant ins décision cohérente. Les deux systèmes, rai- 
son et sentiment, ont ler ogique, chacune parfaitement respectable. Mais la 
contusion des genres ascuti: à ses fautes ae jugement. Isabel Myers dit très 
joliment : « Essayer de davelogner ses capacités sensorielles ou intuitives en 
même temps revient à ecouter seux stations de radio sur la même longueur 
d'onde... aucun des deux modes de perception n’est suffisamment clair pour 
présenter un intérêt et mérie” Ine attention soutenue » 2, 


Confusion d'autre part, cans l’utisation même d'une fonction non différenciée, 
c'est-à-dire non explicitement reconnue dans sa spécificité. « En général, la 
fonction non différenciee est marquée du sceau de l'ambivalence, ce qui veut 
dire que chaque position cheque volition s'accompagne de façon perceptible 
de sa propre négation... ainsi la sensation non différenciée se trouve partielle- 
ment génée par la confus an g2s sphères sensorielles ; la fonction affective non 
différenciée, par le mélange d'amour et de haine » 9, Les fonctions non différen- 
ciées ne permettent pas des ettitudes claires, indispensables au bon fonction- 
nement de la personne et a sca ®@velopperrent. 


1. Voir notamment Jung, Types Fsycialomques, Librairie de l'Université, Georg el Cie SA, Genève, 
1950 et 1983 (première paruton "920 ,p 423, 


2. Isabel Myers, Gifts Differing. Consulting Psychologist Press, Palo Allo, 1980, p.182. 
3. C. Jung, Types psychologues. p «22-424. 
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Cette exigence de clarté va au-delà de la connaissance des preferences. Elle 
nécessite que nous fassions un pas de plus dans l'interaction des fonctions et 
que nous voyions le róla que chacune joue dans la dynamique personnelle. 


L'organisation des quatre fonctions 


Les quatre fonctions tiennent dans la psyché des rôles spécifiques selon un 
schéma général valable pour tout individu ; c est l'objet de la présente section. 
La répartition des rôles entre chacune des tonctions pour un individu donné 
dépend de ses préférences, selon des règles que ncus verrcns dans la section 
suivante. 


Un graphique en forme de croix va nous aider à visualiser le schéma c’organi- 
sation des fonctions. Nous le compléterons au fur et à mesure que nous éludie- 
rons chacun des quatre grands rôles fonctionnels. 


La fonction dominante Dorrenante 


La fonction dominante est le pivot autour duquel s'organise la personnalité. Elle 
est la premiere des fonctions non en termes de valeur, n'importe laquelle des 
quatre fonctions pouvant selon le type étre la fonction dom nante, mais en ce 
qu'elle est la premiere à se différencier. 


« L'observation montre, en effet, que les conditions: générales de l'ambiance ren- 
dent presque impossible le développement simultané de icutes les fonctions psy- 
chologiques. Les exigences du milieu social déjà font que l'homme différencie 
toujours principalement, et en premier lieu, la fonction qui correspond le mieux à 
ses aptitudes natureles ou qui lui offre ie plus sûr moyen de succès. Très sou- 
vent — c'est prescue la règle - il s'identifie plus ou moins.complétement a cette 
fonction privilégiée, cu'il développe aussi le plus parlaitement. C'est là l’origine 
des types psychologiques »4. 


Étant la première à se développer, la fonction dominante accuiert normalement 
la plus grande habilete. Elle est des quatre fonctions celle à laquelle nous fai- 
sons immédiatement appel en cas d'urgence parce que nous savons pouvoir lui 
faire plus confiance qu'aux autres. C'est elle qui se préserte en premier, qui 
organise l'ensemble de nos réactions. 


Cela ne veut pas dire que la fonction dominante soit toujours performante. Une 
personne ayant l'intuition comme fonction dominante pourra être victime de pré- 
monitions totalement erronées, de même qu'un sensoriel pourra se tromper 
dans ses observations, Cependant dans la »lupart des cas la fonction domi- 


4. C. Jung, Types psychologiques, op. cit., p. 426. 
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nante, en raison de l'usage répété qui en est fait, sera la plus à même de per- 
mettre au sujet de répondre aux contraintes d'une situation. 


La fonction dominante est la plus consciente de toutes les fonctions. Elle est 
l'arganisatrice du moi 5, c'est-à-dire du centre du champ de conscience. Elle est 
elle-méme un contenu de la conscience, chacun de nous étant en général 
luc:de sur son mode de fonctionnement dominant. 


La fonction dominante est extravertie pour les personnes dont la préférence va 
vers l'extraversion, intovertie pour celles qui préfèrent l'irtroversion. En d'autres 
termes, elle se manifestera dans le monde extérieur des personnes, des évé- 
nements, des objets Dour l'extraverti, dans le monde intérieur des pensées et 
des sentiments pour lintroverti. Ainsi la sensation extravertie portera essentiel- 
lement sur les données de l'environnement, les sons, les couleurs, les odeurs..., 
alcrs que la sensation introvertie s'orientera principalement sur les réactions 
physiques personnelles, le soin du corps. De même la pensée en extraversion 
sera tournée vers l’action, la décision opérationnelle, alors que la pensée en 
introversion se plaira à develcpper des systèmes concertuels. 


La fonction auxiliaire Dominante 


Auxiliaire 


La “onction auxiliaire est la deuxième fonction du type, celle qui sert de contre- 
poids à la fonction dominante. Elle l'équilibre, en effet, seron deux axes : 


- en matière de jugement et de perception : si la dominante est une fonction de 
perception, l'auxiliaire sera une fonction de jugement — et vice versa. Nous 
sommes en effet obligés pour vivre de percevoir et de décider, Si nous préfé- 
rons l'un de ces deux aspects, il nous est cependant vital de savoir aussi utiliser 
l'autre. C'est le rôle de l'auxiliaire que d'apporter cet indispersable complément. 
Ainsi un type intuitif dominant aura comme auxiliaire une fonction de décision, 
persée ou sentiment ; un type pensée dominant aura somme auxiliaire une 
fonction de perception, la sensation ou l'intuition ; 


— en matière d'extraversion et d'introversion : là encore l'equilibre doit jouer. Nul 
ne peut être totalement dans l'introversion, ni totalement dans l'extraversion, 
sauf à sombrer dans l'autisme ou l'hystérie. La loi des po'arités, la tension entre 
deux pôles, en même temps nécessaires et opposés, scnt des données de la 
nature humaine que nous aurons l'occasion de retrouver. En conséquence si la 
dominante est extravertie, l'auxiliaire sera introvertie et vice versa. 


Ici, ntrovertis et extravertis different sur deux points. 


5. Nous rappelons à chaque lois, brièvement, le sens des mots “moi” et “soi” chez Jung. Le tecteur 
habitué au vocabulaire fresdien devra faire un effon particulier d'adaotaton et se mélier de ces 
“aux amis” qui n'ont pas le nême sers d'une théorie à l'autre. 
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Tout d'abord en ce qui concerne la visibilité de la fenctcn dominante. Les extra- 
vertis utilisent dans le monde extérieur leur foncticr scminarte ; c'est donc leur 
aspect le plus performant qui est immédiatemen: cornu par ceux qui les ren- 
contrent. À l'opposé les introvertis réservent leur fenstion &minante pour leur 
attitude préférée, lintroversion, et utilisent donc cars le ronde extérieur leur 
fonction auxiliaire, relativement mcins dévelcecés cx différenciée. Cela 
explique qu'un extraverti est relativement plus facie 4 cor~aitre qu'un introverti 
dont l'aspect de la personnalité le plus riche, celui correspondant à la fonction 
dominante, ne sera perceptible que plus tard. 


Un exemple : P. de type intuitif dcminant avec «re pre’erence marquée pour 
l'introversion est souvent pris pour Jn extraverli cars es groupes de développe- 
ment personnel. Pourquoi ? Parce que sa fonctir avxiiairs est le sentiment en 
extraversion et que par conséquert dans un ccrzexe pa” ui-même chaleureux 
comme celui d'un groupe de développement, i exorimerz ‘acilement ses senti- 
ments, En revanche, bien que créatif, il exprime peu d'ifess lors d'une réunion 
de brainstorming. C'est que son magination (:ntL to”). sourtant dominante, 
s'exprime bien plus volontiers dars le calme ce son bureau qu'au milieu d'un 
groupe. Dans les deux cas, le premier contact aura été « crompeur ». 


La deuxième différence est que les introverlis döveicppar: en général plus rapi- 
dement leur auxiliaire que les extravertis, La pressior d'aïactation est, en effet, 
plus grande pour des introvertis qui doivent faire face zon gré mal gré, au 
monde extérieur, que pour des extravertis qui peuvent plus facilement, ou plus 
longtemps, éviter de confronter le monde intérieur S'est ce cu'on pourrait appe- 
ler l'avantage du handicap ! C'est ainsi qu'en cereral les gauchers utilisent 
mieux leur main droite que les droitiers leur mair gauche zu que les minorités 
linguistiques sont plus facilement polyglottes que c2.x dent la langue est un 
véhicule communément accepté. 


La fonction tertiaire Ccrinante 


Auxiliaire Tertiaire 


Avec la fonction tertiaire, nous abordons les foncticns qui ne sont nas préférées, 
celles dont les initiales n'apparaissen: pas dans le sigle cu type. Elles entrent 
dans la zone de la personnalité que Jung nomme souvent = l'ombre ». 


La fonction tertiaire est le pôle opposé de la forciicn auxiliaire sur la même 
dimension. Autrement dit, si l'auxiliaire est la ser sation, la tertiaire sera l'intui- 
lion, l’autre pôle de la dimension « perception » ; si l'auxdiare est le sentiment, 
la tertiaire sera la pensée, l'autre pôle de la dimensicr « agemert ». 


La tertiaire équilibre également l'auxiliaire en termas < int-cvarsion et d'extraver- 
sion. Si l'auxiliaire est introvertie, la tertiaire sera axtrave~e ; si l'auxiliaire est 
extravertie. la tertiaire sera introvertie. 
Ce point ne fait pas l'unanimité. Isabel Myers notar+rer: tonsiders que les trois 
autres fonctions sont dans l'atlituds opposée à ce e d= a fonction dominante. 
Pour elle, si la dominante par exemple est extreverze, es rois autres fonctions 
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sont intraverties. Pour adopter = point de vus inverse nous nous appuyons sur 
- deux arguments de logig.e : 1. a loi des paarités doit jouer ici comme ailleurs 

2) il paraiirait curieux c'ére oe ype inlroverti (ou extraverli) si trois fonctions sur 

quatre ne le sont pas -e champ de la recherche expérimentale est ouver. 


La fonction tertiaire est pus inconsciente que l'auxiliaire. Lorsqu'elle est bien 
développée, elle facilite arandement l'accès a l'inconscient car elle est une 
bonne étape su” le chemin du céveloppement Nous revenons plus en détail 
sur ce point dans la secticr consacrée au développement du type. 


La fonction inférieure Dominante 


Auxilizire Terliaire 


Inférieure 


La fonction inférieure est le póle cpsasé de la fonction dominante, sur la même 
dimension ; elle est complé"neniaire en ce qui concerne l'attitude d'extraversion 
ou d’inlroversion. Ainsi, à ura invitan introverte dominante correspondra une 
sensation extravertie en fonc:on riérieure. La fonction inférieure est la fonction 
la plus difficile, car elle est a dernière à se différencier, si tant est qu'elle y 
arrive. Elle est aussi la plus inconsc:ente. Comment cela se manifeste-t-il ? 6, 


La fonction inférieure d’abore est lente. Il lui faut un temps considérable pour 
accomplir ce cui pour d'autres ne présente aucune difficulté. Exemple : intuitif, 
dont la fonction inférieure ast la sersation, assimilera en un temps extrêmement 
court l'idée essentielle d'un cros :vre et mettra, malgré toule sa bonne volonté 
et son organisa:ion, un tar>s considérable pour faire sa comptabilité men- 
suelle, avec un résultat d'ai leurs décevant puisqu'il manquera toujours une 
pièce comptatle. A linveree. € factuel dominant, dont la fonction inférieure est 
l'intuition, exécutera ce Marz trevai de comptabilité en moins de temps, avec 
moins d'erreurs et en éprcuvara ce surcroil du plaisir ; en revanche, il aura sans 
doute le sentiment de ne anais aviver à tirer ta substantifique moelle de ce 
gros livre qu'il aura au demeuran: a. mal à terminer. 


Ensuite, la fonction inférieure est s_sceptible. Toucher à cette zone déclenche 
des réactions émotionnel es violentes ; les critiques sur la fonction inférieure 
sont en général beaucoup plus ma reçues que sur n'importe quelle autre fonc- 
tion. Nous n'airrons pas être lo..crés là où nous nous savons vulnérables ; 
d'abord, parce que cela fait f us ma ; ensuite, parce que nous savons bien que 
c'est vrai ; enfin parce que ncus manquons de recul, de lucidité par rapport à la 
fonction inférieure. Si je sus critiqué à propos de quelque chose dont j'ai nor- 
malement la ma'trise, ma réaction sera de dire « Tiens, une erreur, Comment 


6. Une des éludes les plus comp éres Sur a sanction inférieure est celle d'une des plus proches col- 
laboratrices de Jung, M.L. von Franz « The nferior funclior » dans Jung's typology, Dallas, Spring 
publications. Premiere publicatior eu Suisse 1971. À consulter également, l'ouvrage de Naomi 
Quenck, Beside Curselves, CPP "833 
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ai-je fail ? » Si par contre, je suis critiqué dans un domaine ou je me sais parti- 
culièrement fragile et maladroit je réagirai probablement avec excès, soit dans 
la dépression « Je suis vraiment nul, je n'y parviencrai jamais », soit dans la 
colère « Et alors, vous croyez que vous êtes mieux ? Si vous n'étiez pas tout le 
temps sur mon dos j'y arriverais », etc. 


Autre caractéristique, la fonction inférieure réagit souvent à contretemps. C'est 
ainsi que l'affectif dominant dont la pensée est la forction inférieure va durant 
le temps de l'examen oubiier toutes les réponses qu'il connait pourtant bien. 
Son cerveau paralysé s'est mis aux abonnés absents. Réciproquement, le 
logique dominant se trouvant dans une circonstance à forte charge émotive 
pourra se voir trahi par sa fonction inférieure. Non qu'il n'ait pas éprouvé de 
sentiments ; mais au momant de les exprimer il a un « blanc » similaire à celui 
de notre candidat malheureux aux examens et se verra dans l'impossibilité de 
présenter ses condoléances ou ses félicitations, se on le cas, de la manière 
appropriée. 


C'est pourquoi, bien souvent, nous masquons les insuffisances de la fonction 
inférieure par des clichés, des phrases conventionnelles, La vie nous apprend 
qu'il y a des situations auxquelles nous devons faire face ; il faut faire « bonne 
figure ». Incapable de faire du sur-mesure avec notre fonction inférieure, nous 
adoptons le prêt-à-porter qui cachera le mieux nos manques. La personne dont 
la fonction inférieure est le sentiment pourra ainsi avoir dans son tiroir des 
lettres types qui lui éviterant la torlure de se demander à chaque fois ce qu'il 
faut dire ; celui dont la pensée est inférieure se confectionnera un petit diction- 
naire de citations et de remarques banales qu'il placera au moment opportun ; 
l'intuitif dont la sensation est la fonction inférieure se tera des check lists et des 
procédures standards pour s'obliger à tenir compte des détails concrets qu'il 
oublie toujours ; et le factLel trahi par son intuition ira glaner dans son journal 
favori quelques généralisations qui pourront lui permettre d'avoir les vues glo- 
bales et créatives qui lui font défaut pour briller en société. 


ll n'est pas facile à la fonction inférieure de s'améliorer, car la fonction domi- 
nante ne lui en donne pas facilement l'occasion. Les expressions de la fonction 
inférieure peuvent être si cauches et maladroites que la fonction dominante ne 
lui laisse pas la possibilité de s'exprimer et compense par un surcroît de ce 
qu'elle sait faire. On peut changer le contenu sans changer l'esprit ou la 
manière de faire. Marie-Louise von Franz cite le cas d'un p-ofesseur de type 
pensée dominante, qui vers les 50 ans se lassa de ses cheres études et cher- 
cha aulre chose, Il se vit à plusieurs reprises en réve en train de ramasser des 
fleurs de montagne. Plutôt que de prêter attention: au sens profond de ses 
réves, probablement indicateurs de la nécessité d'un changement de valeurs, 
de nouvelles relations aux choses, il s'empressa de devenir un savant botaniste 
reproduisant ainsi sur un domaine différent ce qu'il avait toujours fait. 


ll y a quelques années, un hebdomadaire avait pub ié une caricature qui évoque 
irrésistiblement cette nisloire. Sur le premier dessin, on voyait un chef d'entre- 
prise dans son bureau, avec pour paysage s'inscrivant derrière lui une monotone 
succession de toits d'usine. Le deuxième dessin le représentait à l'hôpital, victime 
d'un infarctus ou de quelque autre maladie due au stress. Dans le troisième, 
notre héros mis au repos et obligé de changer de rythme, béchait tranquillement 
son jardin. Dans le quatrième, assis à son nouveau bureat de P-DG il recom- 
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mençait à téléphoner frénétiquement tout en dictant son courrier ; par la baie 
vitrée, on pouvait voir de monotones rangées de salades s'étirer à l'infini. 


La ‘onction inférieure n'est pas pour autant sans défense devant les empiéte- 
ments de la fonction cominante. À son tour, elle peut envahir le terrain. Ceci se 
manifeste de façon ouverte aussi bien cue larvée. 


L’envahissement ouvert est souvent explosif : la fonctior inférieure qui n'a pas 
pu s'exprimer explose telle une cocotte-minute sans sifflet. 


FD, cadre financier supérieur, a pour fonction dominane la pensée. Ceci appa- 
raît tant dans son mode de relations aux autres que dans la manière dont il fixe 
ses priorités ; aucun membre de son entourage n'en doute d'ailleurs. Et le résul- 
tat du MBTI conf rme l'observation. FD se range cependant volontiers parmi les 
affectifs ; il en prend pour preuves les coups de cœur ou de « gueule », dont il 
est coulumier. Ceux-ci se produisent le plus souvent en situation de stress émo- 
tionnel. lls sont plus probablement la manifestation d'un sentiment volcanique, en 
fonction inférieure, que celle d'une fonction dominante qui s'exprimerait d'une 
façon mieux maitisée. 


La fonction inférieure est ainsi le canal par lequel l'inconscient refoulé fait irrup- 
tion. Combien de factuels concrets se prennent-ils d'un enthousiasme subit de 
prosélyte pour les approches « irrationnelles » du management et ne croyant 
plus ni à la programmation linéaire, ni à ‘a prévision budgétaire se précipitent-ils 
sur .a première boule de cristal venue, dont ils espèrent qu'elle leur tiendra lieu 
d'imuition ; et qu'est donc le plus souvent le démon de midi sinon Pirruption, ou 
l'éruption, du sentimert refoulé ? 


Ces formes extrêmes ne sont:pas les seules. La fonction inférieure peut aussi 
« asservir » la fonction dominante de manière plus indirecte. C'est ainsi que 
l'intuition, en fonction inférieure, pourra, en faisant imaginer toutes les catas- 
tropnes qui peuvent arriver, transformer le bon contrôle du factuel sur l'argent 
en obsession d'économie ou de prévoyance. Ou le sentiment, en fonction infé- 
rieure, pourra amener le rationnel à élaborer des constructions logiques com- 
plexes pour tenter de justifier un jugement subjectif qui n'est pas reconnu 
comme tel. 


Ce tableau de la fonction inférieure peut sembler bien sombre. Ce n'est qu’un 
côté de la médaille. Nous venons d'en voir l'envers ; à l'avers, la fonction infé- 
rieure est la voie royale de l'inconscient, le lieu du développement de la per- 
sonne. Car où y a-t-il à croître, sinon là où il y a embryon ? La fonction infé- 
rieure est le gisement des potentialités inexploitées ; elle est le canal par lequel 
se manifeste notre inconscient et qui set à entrer en contact avec lui. C'est ce 
que nous entreprendrcns d'analyser avec le principe d'incividuation. 


Détermination des fonctions 


Deux voies sont offertes pour déterminer la fonction dominante. L'une consiste ` 
à procéder par observations et recoupements, en fonctior de son intuition et de 
son expérience. C'est une voie difficile et souvent incertaine. L'autre consiste, 
après avoir déterminé le type (par observations ou en remplissant le question- 
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naire MBTI), à appliquer une règle simple trouvée zar” Isabel Myers, qui peut se 
formuler comme suit : 


« La dimension J/P renvoie à la fonction domurente pour tes extraveriis et à la 
fonction auxiliaire pour les introvertis. » 


Prenons des exemples, pius éclairants qu'un long commer taire. 


Se Soi: le type ESTP. La orsférarce sur la dimansion 
J/P est P, signifiant que Peditude préférée est la per- 
ception (ESTP). La dimers ca /P, utilisée comme 

F index, désigne donc la “erctica ze perception préfé- 

e rée, soit ici S (ESTP' S'agissant d'un ex:raverti, 
cette fonction désignée par l'ncex est la deTinante 
et elle sera extravertie. ar déduction logique, l'auxi- 
liaire est l’autre fonction sréférae, correspondant à 
latt tude de décision, zene ‘a T qui sera in‘rovertie 

(ESTP). La tertiaire est le pôle opposé sur la même dirersion que l'auxiliaire, 

donc F. Et la fonction inférieure est la “onction nor sréfée-é= sur la dimension de 

perception, donc N, qui foncticnnera en introvers sn. 


N; Soit maintenant un INF.. „index J/P est en ce cas J 

{INFJ), signifiant que lattituce préférée dans le 

monde extérieur est la cecision. _ index désigne donc 

F 7, la fonction de jugemert sréférse, soit ici F (INFJ). 

e | S'agissant d'un introvert, cette fonction désignée par 

l'incex est l'auxiliaire extravertie icomplémertaire de 

la fonction Jominante ir cvate). Par dédustion, la 

Se dominante est l’autre ‘enccion créférée, correspon- 

dant à l'attitude de percectior, sc: N qui sera ntrover- 

tie (INFJ). La tertiaire se déduira comme précécemment & sera donc T. Et la 
fonction inférieure, à l'opposé de la dominante, sea S en exiraversion. 


Compliqué ? Au début, oui. Mais vous verrez que cette 
petite gymnastique vous de“endra trás vite famitöre. La 
fiche technique 7 vous donne Æ ‘ab'2au des foncticns pour 
chaque type. | 

Le manue; publié par les Editers du Centre de psychologie 
appliquée auque, nous vous renvoyars pour l’aporentis- 
sage des technicues de passetior a de dépouAlement 
vous fournit des ir formations ccrroiésrentaires et l'exercice 
n° 13 vous perme* de vous exercer. 


L' « astuce » utilisée par Isabe Myers pour permettre de trouver la dom nante a 
été l'intégration de la dimension J/P dans le type. Jurg, pour sa part, n'an avait 
pas fait une dimension particulière ; elle était implicite das son œuvre puisqu'il 
distingue les fonctions de perception de celles de gemert. Mais il n'avait pas 
jugé utile d'officialiser la préférence qu peut exister ertre ces deux attitudes. Or, 
la prise en compte de cette dimension permet I'elancratio ce la règle de déter- 
mination de la fonction dominante. 


En effet, d'une part, l'index, ou dimension, J/P rervoie sar construction au 
monde extérieur : la préférence J a été définie pa” l'éose-vetion des ccrporte- 
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ments des personnes, qui util:sen! une fonction de jugement dans le monde 
extérieur, la préférence F par observation de celles qui extravertissent une 
fonction de perception. T'as bien d'ailleurs parce que la dimension J/P 
concerne le monde extérieur qu elie est souvent la plus facile à déterminer par 
simple observa:ion du comzortenent d'autrui. 


D'autre part, il est dans :2 défirition même du type que la fonction dominante 
soit introvertie pour les imroveris. extravertie pour les extravertis. La fonction 
que l'index J/P désigne comme extravertie est donc nécessairement la domi- 
nante pour les extraverlis st "a.xiliaire pour les introverlis. 


2. Principe d'émergence 


Principe : la différenciation des fonctions s'opère au cours d'étapes suc- 
cessives. 


Le facteur temps 


Le temps joue de deux manières dans la différenciation des fonctions. 


D'une part la confrontation auci:cienne avec des situations qui exigent la capa- 
cité à utiliser les quatre soraticas pour que les réponses données soient adap- 
tées est un pLissant stimuiari à “évolution. En d'autres termes, la vie elle- 
même, qu'on le veuille Gu non améne à utiliser des fonctions, ou des attitudes, 
initialement négligées. A ic-se de parler trop vite, Pextraverti apprendra à réflé- 
chir d'abord ; à trop rester cans sen coin, Pintroverti finira par prendre des initia- 
tives sociales. Le rationnel apprenara à peser ses critiques lorsqu'il aura vu trop 
de personnes blessées sar lu al l'affectif développera sa logique quand trop 
de raisonnements obscurs ‘auront conduit dans des impasses. 


Cette influence du temps n'es! pes inéluctable, ou ne joue pas nécessairement 
dans le sens de l'évoluior Das réactions opposées de sclérose peuvent se 
produire ; il est possible 2e ‘etuser le changement et de réagir à des situations 
bloquées par un Supplément cu comportement qui conduit à l'échec. La per- 
sonne de type sensatio~ se barricadera derrière encore plus de chiffres et de 
procédures ; la personne de type ntuilion se réfugiera dans des nuages de plus 
en plus lointains. Ceci "est pas très loin du petit jeu que Paul Watzlawick a 
appelé « il suffit d'insiste = et qu consiste à compenser le fait qu'une solution 
ne marche pas, par un redcutuement d'ardeur dans son application. Ce faisant 
vous êtes sûrs de vous snfancar dans le malkeur ?. 


Même si à l'opposé le méngznent est conscient et voulu, il faut toujours un 
certain temps pour qu'il ait ie. tout n'est pas possible à n'importe quel âge. Le 


7. Paul Watzlawicx, Faites vous-même vo've malheur, Pans, Le Seuil, 1984. 
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temps joue ici d'une deuxième manière, non plus comme facteur de change- 
ment, mais comme facteur de maturation. « II faut laisser le temps au temps. » 
La volonté de se développer permet de rendre le processus de changement 
plus conscient et plus intense, éventuellement un peu plus rapide ; il ne permet 
pas pour autant de brúler les étapes. 


Dans les deux hypothèses, changement sous la prassion des événements ou 
développement délibéré, on peut distinguer trois pnases principales, dont les 
repères chronologiques sont donnés à titre indicatif. 


Les étapes de l'émergence 


- La première étape est la mise en place de la fonction dominante qui va durer 
en général de la prime enfance à l'adolescence ou au début de l'âge adulte. S 
chacun a, au départ, des préférences spontanées £, l'éducat:on familiale et sco- 
laire sont parfois si prégnantes, qu’elles peuvent empêcher l'enfant, nous 
l'avons vu, de prendre conscience de sa préférence. Il peut alors falloir tout ur 
temps à la personne pour retrouver son choix propre scus les différentes 
couches de contraintes imposées. 


L'adolescence est une période de réflexion, d'hésitation devant les choix. La 
préférence pour le recueil d'informations (P) aura donc tendance à être plus 
forte à cette période, car elle reflète l'état même de la personne. On retrouve 
d’ailleurs le même phénomène en situation de crise. Nous avons eu plusieurs 
exemples de personnes passant le MBTI à un moment critique (perte d'emploi, 
choix de carrière, changement profond de la situation familiale) qui se voyaient 
comme P, alors que quelque temps avant et après elles étaient nettement J. Ii 
importe donc de mettre les résultats du questionnaire en perspective et de les 
corriger, comme disent les économistes, des variations saisonnières, Ceci ne 
sera d'ailleurs pas nécessairement oblenu par des passations successives de 
l'indicateur lui-même mais bien plutôt par une réflexion continue sur soi et par 
un effort permanent de prise de conscience ; le questionnaire n'est qu'une aide 
dont il ne peut sortir comme résultats que le strict décodage des réponses don- 
nées par chacun. 

— La deuxième phase de 15/20 à 40/50 ans verra le développement de la fonc- 
tion auxiliaire et si tout va bien de la fonction tertiaire. Elles vont permettre une 
meilleure interaction avec l'environnement en fournissant les complémentarités 
nécessaires à la fonction dominante tant en ce qui concerne l'équilibre percep- 
tion/jugement que la balance extraversion/introversion. L'intuitif extraverti domi- 
nant développera ainsi sa fonction de décision préférée, la pensée par exemple, 
sur le mode introverti, puis sa fonction de décision moins préérée, en ce cas le 
sentiment, sur le mode extraverti, 

- Et, troisième phase, c'est à la maturité de l'âge aculte que prendra vraiment 
son essor la différenciation de la fonction inférieure. Non qu' | soit interdit de la 
travailler avant | Mais « chaque chose en son temps: et un temps pour chaque 


8. Nous n'osons dire « innées » pour ne pas tomber dans les difticles discussions de l'acquis et de 
l'inné et du mode de transmission de l'inné. ` 
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chose » 9. La fonction inférieure se dittérenciera d'autant mieux que les trois 
autres fonctions seront elles-mêmes plus affirmées. 


Bien souvent une lassitude, quant à l'exercice de la fonction dominante, sera le 
sigral qu'il est temps de s'occt per de la fonction inférieure. Ce que l'on connaît 
trop bien devient à la longue ennuyeux ; l'envie apparaît d'explorer des terri- 
toires nouveaux. La fcnction inférieure est un réservoir de découvertes aussi 
vase que l'inconscient ; un champ illimité à défricher. C'est bien pourquoi ce 
qu'en appelle souvent la deuxième part e de la vie, au lieu d'être une triste pour- 
suite sur le mode mineur de la première partie, peut, tout au contraire, se révé- 
ler la période la plus excitante, où, en pleine possession de ses moyens, 
l'homme part à la recherche de l'autre partie de lui-même pour devenir soi, Voir 
un adulte s'ouvrir à des capacités qu'i s'ignorait, dévelooper des potentialités 
juscue-lá bien cachées. apprendre la musique ou la phi osophie, découvrir le 
royaume de la recherche intellectuelle ou celui de la rencentre humaine, est tout 
aussi émouvant que da regarder un enfant faire ses premiers pas. C'est de la 
même exploration du monde cu'il s'agit, avec toute la pu ssance de l'adulte au 
lieu de la naïveté de l'enfant, et non pas de divertissement, au sens pascalien 
du mot !0, pour troisième âge qui s'ennuie. 


La phase de transition. celle au cours de laquelle la fonction dominante devient 
ennuyeuse et où la fonction inférieure est inconsciente, peut, par contre, être 
particulièrement confuse. C'est très souvent au cours de cette phase, comme 
dans l'exemple que nous donnions plus haut, qu'une personne ne sait plus à 
que: type elle appartient et prend sa fonction inférieure pour sa dominante. Ce 
serait un moindre mal si cette confusion n'était que jeu de l'esprit ; mais elle 
risque d'entraîner tout à la foisıune perte de la capacité traditionnelle de la fonc- 
tion dominante et une action ircontrólée de la fonction inférieure. L'enfant n'est 
pas seul a faire des caprices l'adulte dont la fonction inférieure a pris le pas 
sur la fonction dominante cherchera à satisfaire ses envies inconscientes de 
fagen irrationnelle. L'intuitif dominant qui, par exemple, 1e prend pas soin de 
son corps connaîtra des périoces d'excès physiques, que ce soit dans la nourri- 
ture, la boisson, ou le sport. 


3. Principe d’individuation 


Principe : l'homme en développement tend à devenir une unité autonome. 
Four ce faire il doit avoir une certaine maîtrise de chacune de ses fonctions. 


9. Voir l'Ecclésiaste, chapitre 3, versets 1 à 8. 

10. « L'homme est visiblement fait pour penser ; c'est toute sa dignité e: tout son mérite, et tout son 
devcir est de penser comme i! faut. Or l'ordre da la pensée esl de commencer par soi, et par son 
auteur el par sa fin. Or à quoi pense «e monde ? Jamais à cela : mais à danser, à jouer du luth, à 
chenter, à laire des vers, à courir la bague, elc., à se battre, à se faire roi, sans penser à ce que 
c'es? qu'être roi, el qu'être homme ». Pensées, r° 210. 
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Le processus d’individuation 


L'individuation est « le processus par lequel un être zev ert un individu psycho- 
logique, c'est-à-dire une unité autonome et ind visizl= une totalité » ‘1. Pour 
devenir cette totalité, le « moi », la partie conscien:e de la personne, doit ren- 
contrer le « soi », son centre inconscient. Il ne s'ag” pas c'une simple pise de 
conscience du moi, comme s'il fallait rendre corscient Firconscient, ce qui ne 
se peut. Il s'agit plutôt pour le moi de reconnaître "ex:stence de l'inconscient et 
de « faire avec », dans une tension et une dynam que dermanentes. 


C'est dire qu'il n'y a pas d'état stable, terminal, parfait, zucLel l'homme pourrait 
prétendre. Il n'y a pas un but, une fin où se repcser, où cre « enfin, j'y suis ». 
La quête du sens n'a pas de trêve. Car en ce ccTaine, s'arrêter serai: juste- 
ment contraire à la permanente tensicn dynamique entre pcles opposés qui est 
constitutive de l’homme ‘2. Le funambule sur sin fil r es: jamais totalement 
immobile ; son équilibre est en fait une série de J3sequiibres incessamment 
corrigés. La plénitude de l'être n'est pas de l'ord’e cs netre monde contingent. 
Si elle existe, elle est par definition l'attribut de la “Santé qui est à elle-même sa 
propre raison d'exister. Il n'y a même pas en ce domaine ce héros « superindi- 
vidué » qui servirait de modèle. Jung répondait a .n des ses correspondants 
qui l'interrogeait à ce sujet : « Je ne peux pas veus dire a quoi ressemble un 
homme qui jouit d'une complète réalisation de szi, e n'er ai jamais vu. Avant 
de tendre à la perfection, nous avons à vivre l'homme crainaire sans mutilation 
de soi ». 


Il faut même aller plus loin : par certains aspects = perscnne avarcée sur le 
chemin d'individuation pourra sembler moins « acccmolie » qu'une F2"sonne 
moins développée. C'est que, comme nous le verrons, s'accommoder de sa 
fonction inférieure implique un lâcher rise par racoort à la fonction dominante ; 
accepter l'inconscient, c'est accepter certes sa rchesse, mais aussi ses 
manques, qu'il est socialement plus facile de cacne- que Ze confronter ouver- 
tement. 


Le processus d'individuation peut se dérouler de ceux ir ar eres. 


-= I peut être inconscient. En ce cas il « ne signifie r ous ri moins que la trans- 
formation d'un gland en chêne, d'un veau en vache e ¢’ur enfant en acutte » 13, 
C'est ce que les philosophes scolastiques app2iaisr? = passage de la puis- 
sance à l'acte, de la potentialité à sa réalisation. _orscue le processus est 
inconscient, il se projette dans des symboles, qui à 2 diference des signes qui 
évoquent une réalité connue, renvoient à Pindiciol= et à 'nconnaissable. Par 
exemple la roue est un symbole tres fréquent aus l'or trouve aussi bien en 
Inde, en Grèce, en Egypte, en pays celtes, chez ss bouedhistes, les :eoïstes, 
les juifs, les chrétiens, Elle est la roue du char, la rosace de la cathédrale, la 


11. La guérison psychologique, p 255, cité sugra. 

12. Sur la complémentarité entre pôles opposés, posilif et nege® an '->mme, et même en Dieu, 
voir le passionnant livre de Françoise O'Kane, L'ombre de Jæ. at les cailloux du novice - Une 
réflexion sur le pôle négatif du soi, Genève, Georg el C* SA, 132%. 

13. Carl Jung, Réponse à Job, Paris, Buchet Cheslel, 1964, p.23< C i$p2: =: 2 Humbert, op. cit, p. 125. 
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roue zodiacale... Elle évoa.+= la periection du cercle et le mouvement. Elle sym- 
bolise le soleil, le perpétue. renc sveliement de la vie, la divinité. Elle renvoie ce 
faisant à un concept don: noss ne pouvons rien affirmer de précis. Les sym- 
boles collectifs et les mythes fernen: la trame das religions et des philosophies 
qui tentent d'offrir une réporase a P “possible harmonisation des contraires. En 
ce cas, « la terminaison de l'évo tim est aussi obscure que son début » 1* car 
le processus lui-même n'es: pas élucidé. 


— Le processus d'individuatior peut aussi être conscient. En ce cas, « tant 
d'obscurités se t-ouvent amenees & :a lumière que, d'une part, toute la person- 
nalité s'en trouve éclairée et zue, d autre part, le conscient, immanquablement, 
gagne en ampleur et en profendaur » 15, C'est ic que la quête du sens trouve sa 
pleine signification et réalisartar, cans ce rapport incessant entre conscient et 
inconscient, où e conscient 12 cherche pas à réduire l'inconscient, tentative 
aussi vaine que de vider £ tonnea, des Danaides, mais à « comprendre les 
manifestations de l'inconsciar, les apprécier et prendre position a leur 
endroit » 16, 


Les moyens de l’indinduation consciente 


Suivre le chemin de Pindividuatien. su plutôt le créer à chaque pas, nécessite 
un effort constant, Celui-ci peut se oeployer selon plusieurs axes ; la théorie des 
types soutient deux d'entre €. 1 nar des apports concrets : 


- la différenciation du sujet 2 ce 'azjet, 
— le développement du typs. 


La différenciation du sujet et ce l'objet 


L'état naturel, « primitif » au ccnscient est celui de l'indifférenciation du sujet et 
de l'objet. « Le conscient vt hak tue lament l'évidence, c'est-à-dire l'identité de 
ce qu'il éprouve ou de ce 1.1 | perse avec le réel. » 17, Entre le sujet qui connaît 
et l'objet de la connaissance, i vy a pas de distance critique. Cette mentalité 
est archaïque au sens qu alle n'est zas différenciée. Elle correspond à la situa- 
tion des débuts de la vie asychiqus, lorsque l'enfant ne distingue pas ou peu 
son corps de celui de sa mè-a 34 ze son environnement. Elle persiste à des 
degrés divers dans la vie de l'edune. Elle est alors un blocage qui ne permet 
pas à la conscience de se dégager des processus inconscients. En échange, 
le sujet non différencié béé'ici ar signe directe de l'énergie de l'inconscient et 
du système social qui le pote. 


Pour que la conscience émerge, taut qu’une distance se crée entre le sujet et 
Yobjet et pour cela un doume ricuvement de séparation est nécessaire : 


14. ibid. 

15. Ibid. 

16. Carl Jung, Ma vie, Paris, Gaiimarc, “$6” p. 218. 
17. Elie Humbert, op. cit., p. 127 
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— entre le moi et le monde extérieur d'une part par le travail sur les projections, 


— entre le moi et le monde intérieur d'autre part en surmontant le risque de 
I »inflation ». 


Les projections 


Le conscient doit « découvrir que ce qu'il prenait pour réel était une part du sujet 
transféré sur l'objet, une projection » ‘8, On projette dans l'objet des valeurs 
positives que l’on ne s'attribue pas directement à soi-même ; très souvent on 
projette aussi dans l'objet des contenus pénibles, des sentiments négatifs, des 
valeurs inaccessibles, pour s'en libérer et en dégager sa responsabilité 19. La 
projection nous évite de reconnaître ce que nous n’aimons pas en nous, en 
l'attribuant à un objet exté-ieur, chose ou surtout personne. 


La fonction inférieure est ie domaine privilégié de la 3rojecticn. Elle est en effet 
par définition notre faiblesse, et par conséquent le lieu du refus de la différen- 
ciation, le lieu de la confusion sujet/objet. C'est ainsi que je pourrai projeter 
{= me débarrasser de) la faiblesse de ma fonction inférieure sur une personne 
qui aura, elle, cette foncticn en dominante. La projection sera d'ailleurs d'autant 
plus forte que je jugerai la qualité de la dominante de l'autre à travers la 
connaissance que j'ai de cette fonction lorsqu'elle est ma fonction inférieure. 
Autrement dit, j'aurai le sentiment que l'autre est tres mauvais puisqu'il utilise 
abondamment une foncticn dont l'efficacité est pour moi très faible. 


Ainsi le factuel s'irritera violemment et inconsciemment contre l'intuitif, non seu- 
lement parce qu'il le verra agir sur un mode qui lui rappelle sa propre faiblesse 
mais aussi parce que dans son experience personnelle |'in:uition est quelque 
chose d'incertain, de mal contrôlé, conduisant à des situatons hasardeuses. 
Naturellement, la réciproque est tout aussi vraie, quand l'intuitif projette ses fai- 
blesses sur un sensoriel, et le voit ainsi borné, sans hauteur de vue, englué 
dans une matière récalcitrante. 


Un autre facteur vient ici accroître la difficulté de relations avec une autre per- 
sonne. La fonction inférieure correspond à /animus, c'est-à-dire à la compo- 
sante masculine chez la femme, ou à Fanima, c'est-à-dire à la composante 
féminine chez l'homme. L'animus et l'anima « organisent tout ce qui met en 
cause l'identité sexuelle du sujet... [lls] ne sont donc pas seulement des images 
virtuelles ou projetées de l'autre sexe. lis deviennent en fonction du vécu, des 
complexes autonomes qui exercent une pression considérable sur le sujet. 
Dans la mesure où ces complexes demeurent inconscients. ils ont une action 
principalement négative » 29, 


L'animus négatif se manileste souvent par un excès de raisonnement, ou par 
l'affirmation péremptoire c'opinions tranchées ; l'anima negative par des senti- 
ments désordonnés, des humeurs négatives de cclére, de peur, d'abandon. 
Lorsque ‘animus négatif d'une femme rencontre l'anima négative d'un homme, 
le mécanisme est en place pour que le désaccord s'installe rapidement ; c'est 
dans le couple le phénomène classique de la scène de ménage où les prota- 


18. ibid., p. 128. 
19. cf. Types psychologiques, p. 460. 
20. In Elie Humbert, op. cit., p. 64. 
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gonistes ont d'ailleurs souvent l'impression qu'ils sont possédés et disent sous 
Pemprise de leur animus/a des choses que leur conscient refuse. C'est naturel- 
lement dans le domaine de la fonction inférieure que se manifesteront le mieux 
venimus et l'anima négatifs. Ainsi une femme ayant la sensation en fonction 
n'érieu-e pourra reprocher à son mari de ne pas gagner assez d'argent et lui 
serinera tous les arguments au nom desquels il doit demander une augmenta- 
ticn ; en contrepartie l'homme ayant l'intuition en fonction inférieure sombrera 
dans le désespoir à la pensée de toutes les difficultés qui l'attsndent, se lamen- 
tea par anticipation sur les coups du sort qui ne manqueront vas de lui arriver. 
U'altilude de l'un ne fera que renforcer celle de l'autre, sans qu'il soit utile de 
chercher à savoir qui a commence ; de toute façon, chacun est convaincu que 
c'est l'autre. Le système est autosuffisant et peut continuer jusqu'à extinction 
des voix 21. 


Comment retirer les projections ? 


Par une lucidité bienveillante envers soi-même. Lucidité pour noter les compor- 
tements répétitifs ou les réactions disproportionnées par rapport à l'objet du 
désagrément ou du désaccord ; ce sont des signes clairs de l'apparition de la 
‘onction inférieure. Bienveillance car il faut envers soi-même, comme au 
demeurant dans tout travail de développement personnel, une certaine quantité 
d'umour et de patience. Le but n'est pas de construire un superman ou une 
wonderwoman, mais de s'accepter pour pouvoir s'améliorer progressivement. 
Une bonne démarche en ce sens consiste à remercier menta ement, sinon réel- 
lenent, les personnes qui vous énervent excessivement. Si elles ont sur vous 
un tel impact, c'est probablement qu'elles déclenchent votre fonction inférieure, 
ou que vous êtes en train de faire: une projection ; elles vous apprennent ainsi 
quelque chose sur vous dont vous pouvez faire votre profit. Donc elles vous 
aident à être lucides et méritent, a-ce titre, votre reconnaissance. 


Ja bon « truc » pour faire la chasse aux projections. Utilisez la forme pronomi- 
„ale pour décrire vos réactions par rapport à une personne ou une situation qui 
vous sont désagréables. “ar exemple : ne dites pas « Untel m'agace » mais 
« je m'agace avec Untel ». Vous pouvez ainsi vous réapproprier vos pensées, 
vos sentiments et en prendre la responsabilité sans l'attribuer à d'autres. Le 
orincipe est simple ; bon courage pour l'application, elle révè e parfois bien des 
surprises | 


L inflation 


Après les premières victoires, une deuxième difficulté appara’t. Satisfait d'avoir 
retiré certaines projections, d'avoir gagné en consclence et en lucidité, le moi 
risque d'être victime de ce que Jung appelle joliment I’ »inflation ». Nous dirions 
que le succès monte à la fête. La prise de conscience ent’aine un afflux d'éner- 
gie ; le problème semble alors résolu. Et le « moi « (certre conscient) pense 
qu'il a atteint son but. | 


21. Paul Watzlawick, encore lui, a merveilleusement décrit ce phénomène de cercle vicieux cumu- 
latif dans plusieurs de ses ouvrages. notamment Une logique de la communication et 


Doargorents. 
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En réalité, il y a plutôt dissolution du conscient. La crse ce conscience n'est 
souvent qu'une assimilation d'une conraissance ncuvelie à 225 matériaux pré- 
existants. S'il en est ainsi, le mo n'est pas tondamertalanmert semis en casse et 
il n'y a pas de véritable modification. Pour qu'il y at sre veritable intégration, 
allant au-delà de la simple prise de conscience, i “aut que duisse s'instaurer 
une relation vraiment différenciée, qui provoque al desert une lésion du moi. 


D'ailleurs, l’état d'exaltation si gratifiant que provoque 2 2rise de conscier ce ne 
dure pas. Après l'inflation positive vien: l'inflation negative =t le moi se trouve 
victime de lui-même, dans l'incapacité de rencontrer várita3 sment le soi (= le 
centre inconscient) qui se manifeste par ces hauls = zes suscessifs. Si la situa- 
tion devient alors trop intolérable, le processus de mse ex question est re ancé. 
Et une nouvelle étape pourra étre franchie. 


Le développement du type 


La deuxième voie du processus d'individuation cors sie à <évelopper so” type, 
à devenir de plus en plus ou de mieux en mieux ce que 'cn est potential ament 
au départ. La encore, il ne s'agt pas de prétendre a un idéa utopique, cu l'on 
exercerait de façon parfaite et égale les quatre forctions. Quelques très rares 
sages ou mystiques y parviennent, peut-être. Plut- cLa de “xer la barre a des 
hauteurs inaccessibles, le bon déveloopement de tyge corsistera à exceller 
dans les fonctions préférées, at à être capable Cuiilise” « passablement » 
quand il le faut les fonctions moins préférées. 


Tirées de l'expérience de ceux cui ont avancé sur ce cher ^ et qui ont observé 
et aidé le parcours d'autres, voici quelques règles prafques cour y arriver, 


1) Le chemin de développement n'esi pas un chemin reciiugne, « Die à écrit 
droit avec des lignes courbes » ; que dire alors de l'cmme C'est qu'il est très 
difficile de développer directement la fonction inféreurs, e7 suivant un raison- 
nement du type « ma dominarte est la pensée, ¡e żcis zenc travailler sur le 
sentiment ». Faire le contraire de ce qu'on est n'est pes en fait un moyen de 
progresser : « Chassez le naturel, il revent au galcp. » PoLrcuoi ? 


Parce qu'entre dominante et inférieure se produit ur jeu de vascule analogue à 
la balançoire à bascule de notre enfance. Dominante et inféeure sont les deux 
pôles opposés de la même dimension. On ne peut $"e es deux en néme 
temps, le système se bloque. Et il n'y a pas de balarcemert possible quad les 
deux partenaires sont de poids trop inégal. D'un côte. en effet, se trouvent la 
pratique, l'habileté, l'efficacité, a maîtrise, la conscience ; ce l’autre la mala- 
dresse, l'erreur, la lenteur, la susceptibilité. Passer sans iar sition de la domi- 
nante à l'inférieure, c'est demander à un droitier de se sen” de sa main gauche 
(ou le contraire s’il s'agit d'un gaucher) en lui bandant es yaux pour faire bonne 
mesure ! En pratique la dominante va « tricher » 201” ‘a “e sroire au change- 
ment. Selon le processus décrit ci-dessus, elle va < yetar 24 secours » de l'infé- 
rieure. || y aura à la rigueur un déplacement de ccrteru, pas une modif sation 
de processus. 


Exempe : Jacques, zhercneu- en sciences sociales, INFJ, dont la fonction domi- 
nante est donc l'intuiisn, decida de développer sa fonclion inférieure, la sensa- 
tion. Pour cela il se met a la noterie. Enthousiasmé à la troisième séance, il se 
fait l'apôtre des travasx marues à l'école pour développer la sensation chez les 
jeune, e: cesse la pcıere pow” 11 -méme. Ce ‘aisant, il ne travaille plus sa propre 
fonction niérieure ; | muian a pris le contrôle en procédant à la généralisation 
d'une expérience particuisre — sont l'intérêt pour lui aurait justement été de rester 
particukère et répétitve. 


ll convient donc d'aborder la tencion inférieure par la bande, par étapes pro- 
gressives, en respectant e p”17:p= d'émergense. C'est lá que les autres fonc- 
tions entrent en jeu. 


— L'auxiliaire tout d'aborc. Etant a complémentaire de la dominante sur la 
dimension perception/juganert, elie aura loute facilité pour cohabiter avec elle. 
La vie quotidienne, l’adaptzücn aux exigences concrèles le demandent même. 


Restors ea compagne ce vacoues. Sa fonction auxiliaire est le sentiment, fonc- 
tion de jugement, qui vient ec Jiibrer sa fonction dominante, l'intuition, fonction de 
perceplior. Rappelens zu passage que dans ce cas l'intuition est introvertie et le 
sentiment est extravedi vcezques est chercheur, non par curiosité intellectuelle 
(ce qui serait le cas c'en NN mais par l'intérêt qu'il porte aux relations humaines. 
Ce qui poursuil à travers sa recherche, ce sont les moyens de réaliser les 
valeurs d'harmonie, os ccmmunication, d'accomplissement de soi auxquelles il 
est tres atlaché. Ces val rs vort lui servir de repères pour décider de l'objet pré- 
cis de ses recherches e* de teur utilisation. 


— La tertiaire ensuite. Mérre si auxiliaire et tertiaire se situent sur la même 
dimension, la distance de 'ıne à autre, leur antinomie pourrait-on dire, sont 
moins grandes qu'entre la seminante el l'inférieure. Le passage est donc plus 
facile de l'une a l'autre: Au derreurant si auxiliaire et tertiaire entrent en conflit, 
la dominante peut intervæir comme arbitre, puisqu'elle se situe sur un autre 
axe, alors qu'il serait beauca > plus difficile à l'auxiliaire d'arbitrer un conflit 
entre dominante et inférizure 


Pour .ecques, cela signe qui va devoir développer sa pensée logique. Pour 
que ses recherches 55e"! ues il devra exercer le filtre de la critique ; tester ses 
hypothèses ; trier dans ses résullats ceux qui permettent de dégager des prin- 
cipes généraux, appizades Jnrersellement 


Si d'aventure, à un ==relcur ae son travail, ses convictions personnelles et sa 
rigueur scientifique -tent en conflit sans cue l'un ne l'emporte clairement sur 
l'autre il s'en remelta à scr imoition qui lui indiquera le chemin présentant pour 
lui le plus de potent amés. 


— Et finferierre enfin, b en ples proche de la tertiaire que de la dominante. II 
s'agit de nouveau de deux “oncticns complémentaires, qui s'appellent donc 
l'une l'autre. 


C'est ainsi que la lagigue wa pousser Jacques à uliliser sa sensation, Lui qui 
spontarement n'aime pss tea. coup collecter les données, bâtir des tableaux de 
chiffres, sera amene 2 le faire Dour étayer ses raisonnements, qui eux-mêmes 
auront até développés pour ‘aciliter les relatians interpersonnelles, domaine dans 
leque ¡ a me laisser lone cours à sa capacile d'invention. 
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Le chemin est tortueux, certes ; c'est pourquoi certains disciples de Jung l'ont 
appelé le chemin du serpent. Mais il est réaliste. Sur la croix des fonctions que 
nous avons déjà utilisée, nous pouvons le tracer ainsi : 


2) La société nous amène à porter un masque, ce que Jung nomme la persona. 
Nous savons qu'un certain rombre de choses ne se font pas. Ce que suggère 
notamment la fonction inférieure est en général socialement répréhensible, 
parce que ses manifestations sont brusques, éruptivas, non policées ; l'incons- 
cient réclame ce dont il a besoin comme un enfant sauvage. Nous avons appris 
a réprimer ces manifestations, et c'est un bien. La vie sociale serait impossible 
si chacun suivait les impulsions de son inconscient. Mais ce faisant nous étei- 
gnons progressivement la voix de notre inconscient, nous réprimons notre fonc- 
tion inférieure. Jetant l'eau du bain, nous risquons d'envoyer le bébé aux 
égouts. 


Il faut donc laisser à l'inconscient la possibilité de s'exprimer ce façon brute pour 
entrer en contact avec ce qu'il demande ; il faut jete” les masques et se regar- 
der dans le miroir ; il faut ouvrir les portes des placards. Peur qu'un tel travail 
soit une occasion de développement et non un déballage sauvage, il nécessite 
des lieux et des moments appropriés. Poser un cadre à l'intérieur duquel cette 
recherche d'expression de l'inconscient est permise, donne confiance et liberté 
— car on sait du même coup qu'il n'y a pas de danger d'extension au-delà. La 
peur de l'inconscient, qui nous fait enfouir ses exigences au plus profond de 
nous, c'est celle de la boite de Pandore dont s'échappent tous les maux de 
l'univers des lors qu'elle est à peine entrouverte. Plutôt que de risquer un débor- 
dement, et l'inconscient est puissant et plein d'énergie, fermons le couvercle et 
vissons-le très fort. Telle est souvent notre attitude. En revanche laisser 
l'inconscient s'exprimer dans un cadre déterminé, avec l'assistance « tech- 
nique » nécessaire, c'est mettre un sifflet à .a cocotte-minute. La cuisson peut 
avoir lieu sans risque d'explesion. 
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8) Développer une fonction, auxiliaire, tertiaire, et surtout inférieure, nécessite 
un réel effort, une concentration. L’assimilation d'une fonction n'est pas le résul- 
tat de quelques exercices ; il s'agit d'un apprentissage, sérieux et de longue 
duree. Nul ne prétendrait apprendre en quelques jours à jouer, ne serait-ce 
qu’approximativement, d'un instrument de musique ; ni à descendre à ski une 
piste noire après la troisième leçon. Il en est de même, voire davantage, de 
l'apprentissage d'une fonction. 


4) Les exercices à pratiquer pour développer une foncticn sont à inventer par 
chacun. Pour vous y aider, quelques conseils : 

— concentrez-vous sur une seule fonction à la fois, ne dispersez pas vos forces ; 
— suivez l'ordre du chemin du serpent : allez à la fonction la plus proche sans 
sauter d'étapes ; 

— établissez votre propre liste de ce que sait bien faire la fonction que vous vou- 
lez développer en vous. Pour cela, utilisez par exemple les descriptifs donnés 
au chapitre 2 ; ou les portraits du chapitre 4 ; ou le manuel du MBTI ; ou tout 
autre document que vous pourrez trouver dans la littérature existante ; ou sur- 
tout vos propres observations sur d'autres personnes ; 

— retenez dans cette liste ce qui va vous être utile à vous, parce que ce sont vos 
points les plus faibles, ou parce que c'est ce que vous avez le plus besoin d'uti- 
liser dans votre métier ou votre vie personnelle ; 

— prenez des situations motivantes, qui vous donneront une satisfaction rapide 
et où vous avez du temps devant vous. Ne commencez pas par les situations 
les plus difficiles où les enjeux sont trop élevés ; 

— pendant ces périodes de travail, faites confiance à votre inconscient ; il peut 
vous donner des indications précieuses. Les rêves, notamment, vous seront 
utiles ; 

— quand vous avez choisi vos terrains d'exercice, persévérez jusqu'à ce que 
vous ayez un résultat tangible. 


Voic quelques illustrations. Attention, ceci n'est pas une liste de choses à faire: 
— pour développer la pensée : jouez « l'avocat du diable » dans une discussion, 
relevez tous les défauts d'un objet usuel??, écrivez un texte sous “orme de pro- 
positions logiques, faites la liste des avantages et des irconvénients de plu- 
sieurs solutions possibles à un:méme problème ; 

— pour développer le sentiment : écoutez la musique que vous aimez sans rien 
faire d'autre et en étart proche de vos sentiments, jouez avec des enfants et 
imitez leurs réactions, pleurez si l'envie vous en vient, faites la liste de vos goûts 
et degoüts ; 

— pcur développer la sensation : faites le rapprochement de vos relevés ban- 
caires avec vos talons de chéque, travaillez de vos mains a fabriquer quelque 
chose d'utile, peignez des natures mortes, préparez un itinéraire de voyages en 
réurissant toute la documentaton pour chaque lieu intéressant ; 

— pcur développer l'intuition : passez un quart d'heure par jour a rêver, prenez 
deux objets différents et imagirez tout ce qu'on pourrait fa re en les combinant, 
devinez qui vous appelle au téléphone. 


22. |! s'agit d'ailleurs lá d'une méthode de créativilé connue sous te nom de défectuologie. 
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À vous d'établir votre propre liste. Vous verrez d'alaurs cue chercher les exer- 
cices est déjà en soi un travail qui vous fera pregrssser st les exercices que 
vous vous serez proposés à vous-même seront Dien plus efficaces que ceux 
que vous aurez trouvés sur une | ste toute faite. 


5) Enfin, le développement du type demande de se s3urerre à la fonction infé- 
rieure. Cette notion peut vous paraître étrange ; “e s'agit-i pas plutôt c’amélio- 
rer, de contrôler, de maîtriser ? Certes oui, pour ure pat. Mais pour une autre 
part, la fonction inférieure aura autart raison de vous que vous aurez raison 
d'elle. Travailler sur la fonction inférieure pour a ‘as ~onter au niveau de 
conscience est comme pêcher un très gros poisson ; | re tiendra jamais tout 
entier sur le bateau et la ligne de flottaison de celL.-ci s'znfoncera fotement. 
Vouloir maîtriser totalement la fonction inférieure “event à «ouloir maîtriser tota- 
lement l'inconscient : impossible. Vivre dans ce kut sst Térre néfaste, car c'est 
une illusion. Et à vouloir tirer hors de "eau un poisszr clus gros et plus fort que 
vous, le résultat le plus sûr est que c'est vous qu: rez à l'eau. 


Alors si l'on ne peut pas tirer la conscience au neau suceérieur, et si l'on ne 
veut pas plonger tout entier dans l'inconscient, i reste 2 trouver ur moyen 
terme. || implique que les foncticns développées ~ campcsenl » avec la fonc- 
tion inférieure, acceptent de se mettre à un nivezu rtenrediaire, qui r’est pas 
aussi remarquable que celui auquel eles pourraient pretercre, mais cui est plus 
élevé que celui de la fonction inférieure. || ne s'agi: nullement de masochisme 
ou d'un quelconque abandon su: le chemin du geseispperrent ; il s'agit d'inté- 
grer ses limites, de renoncer au mythe de la toute-zuissarce. 


C'est après ce sacrifice que le type :rouvera scr :tsr écanouissement. Non 
pas encore une fois dans une perfection théoriqus, cai ae serait qu'une « infla- 
tion » du moi ; mais dans un état d'équilibre, dans & zone rtermédia re entre le 
moi et l'inconscient, où chaque foncion avec ses caraciés et dans 'état de 
développement où elle se trouve, pourra être uti:sée au meux des besoins et 
des circonstances. Il n'y a plus alors quatre foncicns zqissant plus ou moins 
automatiquement, mais un centre intérieur, Lre quintessence, qui utilise 
consciemment les ressources à sa disposition. 
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EXPOSE 3 


Les 16 types 


NWO U x 


0) 


Nous avons vu é la fin du premier exposé que la combinaison des préférences 
aboulissait à 16 caractères types, désignés par les quatre lettres représentant le 
pôle préféré de chacune des dimensions. Ces 16 types ne prétendent pas 
réduire la nature humaine à une étiquette ; chacun de nous est unique. Leu” 
intérêt est de servir de point de repère, de pôle de référence, pour trouver 
quelques grands axes communs dans le maquis des différences. 


Nous les rappelons dans a table ci-dessous, avec pour chacue type une qualite 
caractéristique. | 


ISTJ 
Administrateur 


ISTP 
Praticien 


ESTP 
Pragmatique 


ESTJ 
Organisateur 


ISFJ 
Protecteur 


ISFP 
Conciliateur 


ESFP 
Boute-en-train 


ESFJ 
#ourricier 


INFJ 
Visionnaire 


INFP: 
Zélateur 


ENFP 
Communicateur 


ENFJ 
Animateur 


— 


INTJ 


Perfectionniste 


INTP 
Concepteur 


ENTP 
Innovateur 


ENTJ 
Meneur 


| 


Pour chacun des 16 types, nous avons dressé un portrait qui en donne les 
caractéristiques essentiels : atouts, faiblesses potentielles, dynamique. 
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Quelques remarques préliminaires : 


¢ Une personne n‘adpartient qu'à un :ype mais à l'intérieur d'un même type, il 
existe évidemment des différences d'un individu à l'autre. Le MBTI explique 
certes beaucoup de choses, mais n'a aucunement l'ambition de rendre compte 
de l'ensemble des différences entre les personnes. 


+ La description de craque type correspond à ce qu'ont tendance à faire habituel- 
lement les personnes de ce type lorsque leurs préférences sont bien marquées 
sur les quatre dimensions. C'est dire qu'il s'agit là de portraits slandards dans les- 
quels chacun se reconnaitra plus ou moins, selon notamment que ses préfé- 
rences seront plus ou moins fortes, Le but d’ailleurs n'est pas de pratiquer un art 
divinatoire mais de donner des éléments de référence, qui permettent de mieux 
se situer. 


+ Les 4 lettres de chacun de ces 16 types indiquent nos preferences, et par 
conséquent ce dont nous sommes plus particulièrement conscients. Cela ne veut 
pas dire, bien au contraire, que l’ensemble de notre personnalité se limite à cet 
aspect. Toutes les attitudes et les fonctions sont à notre disposition, y compris 
celles dont nous sommes moins conscients et qui n'en influencent pas moins 
notre comportement. C'est pourquoi. pour chacun des portraits, nous vous indi- 
querons non seulement les lettres qui le caractérisent, mais nous ferons figurer la 
croix des fonctions ainsi que leur ordre (dominante, auxi iaire, tertiaire, inférieure) 
et leur nature (extravartie ou introvertie). Ceci permet en outre de dépasser le 
stade purement descriptif pour tracer des axes de développement. 


e Nous suivrons pou- chaque portrait l'ordre type suivant : 


— Dans le titre figure" la croix des fonctions, les 4 lettres du type, et une qualité 
caractéristique, à utiiser comme aide-mémoire et non comme résumé de ce 
qu'est le type. 
— Les principaux atouts, tels qu'ils découlent normalement du bon usage de la 
dominante, assistée de l'auxiliaire : 
- dans la personnalité en général, 
- dans la vie professionnelle. 
— Les faiblesses potentielles : 
- celles qui sont dues à l'excès du type, c'est-à-dire à l'utilisation exclusive 
des fonctions et attitudes préférées, sans laisser de plase à leurs opposées, 
- celles qui sont dues aux manifestations des fonctions inconscientes et 
notamment de la fonction inférieure. 


— Le chemin de développement : 
- les « supports » à développer, en particuller le rôle de la tertiaire, 
- le travail qui peut être fait sur la forction inférieure, 


Tels quels, ces portraits sont, répétons-le, une aide à la découverte de soi et 
non un descriptif de ce qui devrait être. 


Les portraits sont classés dans l’ordre des lignes de la table des types, de 
gauche à droite, en commençant par la tigne du haut. 


1. ISTJ, ou l'Administrateur S; 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les ISTJ sont des observateurs extrêmement attentifs : is actent tout ce qui se 
passe dans les choses, les événements ou les perec1nes autour d'eux. Ils 
s'impregnent intérieurement des plus petits détails, sans réagir extérieurement, 
ce qui peut leur donner une apparence de lenteur. Er réalité leur champ de per- 
ception est très étendu et original, car ils sont sensicies aux xus petites varia- 
tions ; mais ¡ls n'en font pas part sponlanément. 


Les IST) sont calmes, résolus, méthodiques, réservés, staties, organisés. Ils 
aiment le solide, l'efficace et préfèrent ce loin le forcfcnral à l'esthétique. ls 
sont minutieux et appliqués et procéden: dans toute asion de façon systéma- 
tique. Un travail entrepris est toujours terminé, et terr ne dans les délais. 


Les ISTJ se caractérisent par un sens aigu des responsatilités. lls ne -epren- 
nent jamais la parole donnée. Ils sont par excellence ses carsonnes dignes de 
confiance qui font ce qu'elles d sent et disent ce zu‘ales ft. Ce sont des 
hommes et des femmes de devcir dans tout domaine, persomel, familial, pro- 
fessionnel, social et même dans les loisirs où ils aiment == rendre uti'es. Ce 
souci du devoir peut les amener à se comporter d'uns manére qui ne leur serait 
pas naturelle mais qu'ils adopten: volontiers si cela re èe de eurs obligations ; 
c'est ainsi qu'un ISTJ pourra se comporer de façon =draverte dans les fêtes 
familiales ou les événements soc:aux qu'il considère canre irdispensasles. 


Les ISTJ sont des gardiens de l'ordre ; ils affectionnent es “ites et les traditions. 
lls aiment bien que les événements prennent place au lieu & au moment pré- 
vus et déteslent les retards. Ils sont pré:s à aider les autres. poussés par leur 
sens du devoir, mais le font d'autant plus volontiers qu Is ar voient l'utilité. Ils 
n'aiment pas agir sans un motif c air et retionnel, 


Socialement, le caractère ISTJ est considéré comme >yoiq.ement masculin. || 
pourra être d'autant plus difficile à assumer pour une ‘emme qu'une des valeurs 
clés de ce type est la conformité aux normes sociales ; la femme ISTJ pourra 
être ainsi amenée, en raison même de son type, à essaye” d'être autre chose 
pour se conformer au stéréotype social. 


Pour apprendre, les ISTJ aiment bien un cadre structuré, avec des consignes 
précises et détaillées. La démarche doit être analytique et —étrodique ; Es juge- 
ront de la qualité de l'enseignement par la rigueur e: le souci du détail des 
manuels. 


Vie professionnelle 


Les qualités des ISTJ se retrcuvent dans leur environnement professionnel : ce 
sont le plus souvent de gros travailleurs, organisés et méthodiques, qui aiment 
suivre un plan d'actior el "espezier scrupuleusement les horaires et les délais. 
Pour les ISTJ le travai: viant avant le loisir. 


Les ISTJ respectent les regles, es procédures e: la hiérarchie et il leur est diffi- 
cile de concevoir que J autres ne fassent pas de même. lis aiment les struc- 
tures organisées, où i: y a 112 place pour chaque chose (ou personne) et où 
chaque chose est à se zlace 


Ce sont des chefs coréients, ngoureux, logiques, qui savent organiser le tra- 
vail de leurs collaborate..rs, e*ccre qu'il leur soit parfois difficile de déléguer car 
ils aiment contrôler en cétail. lis mettent volontiers en place des systèmes justes 
de récompense et de aunition, eur tendance étant d'ailleurs de trouver un bon 
résultat no-mal et de s az2rimer surtout pour critiquer ce qui ne va pas. 


On trouve les ISTJ en granc aombre dans les professions de comptables, 
juristes, auditeurs, banzsiers, militaires. I s'agi: là d'exemples donnés à titre 
indicatif, peur illustrer e xpe d'activité où les ISTJ se sentent particulièrement 
à l'aise, Mais il leur es: kier évidemment poss:ble de remplir tout autre type 
d'activité qui les intéresse 


Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


La faculté d'observation des iS~J peut les amener à ne plus porter attention 
qu'aux de:ails concrets et quantifiables. Ils courent alors le danger de rester 
coincés dans le présent: e: de na plus percevoir l'ensemble ni les conséquences 
à long terme. lls peuve”: auss décourager l'inrovation autour d'eux, au motif 
qu'elle ne s'appuie pas assez sur des éléments connus. 


De même, leur sens oe ‘o-garisation peut les conduire à devenir rigides et 
bureaucraiques. Leur esarit de système peut devenir obsessionnel et les ame- 
ner à être intransigeams voire termés. 


La fonction inférieure ‘intro extravertie; 


Les ISTJ ont l'intuition extravertie en foncion inférieure ; concrètement, cela 
signifie que leurs intuniens seront souvent décienchées par des objets exté- 
rieurs, ou des situations qui leur ouvriront ces perspectives inattendues. 


lis auront cependant ss. vent ds mal à expliquer ou transcrire ces intuitions, car 
par definition celles-ci vienrem de façon globa e et synthétique alors que les 
ISTJ préfèrent s'exprimer de façon analytique et détaillée. Leur fonction domi- 
nante peut alors venir s capsser à ce que leur dit leur intuition. 


Au demetrant celle-c eut “sociionner chez eux comme la « folle du logis » de 
façon parfois capricieuse et ncontrôlée, dans un sens généralement négatif, en 
montrant tout ce qui peut aller mal. 
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Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (sentiment introverti) 


Les ISTJ pourront commencer par s'intéresser aux sentiments, aux critères 
d'actions, aux valeurs personnelles des autres personnes. Leur logique et leu” 
sens du devoir peuvent les aider en ce sens, en leu” montrant que comprendre 
les motivations des autres est aussi bien un moyen de plus grande efficacite 
qu'une règle de comportement humain. Ils chercheront ainsi à assimiler des 
points de vue différents des leurs, ce qui leur permettra d'assouplir leur compor- 
tement. 


lis pourront ensuite chercner en eux-mêmes leurs propres sentiments et valeurs 
personnelles, indépendamment des règles et des normes sociales auxquelles 
ils souscrivent. 


La fonction inférieure (intuition extravertie) 


Ce faisant, ils seront amenés à explorer des possibilités et à fonctionner plus 
librement et donc à donner à leur intuition le moyen de s'exprimer. Ils pourron: 
pour cela utiliser tous les moyens créatifs, physiques ou intellectuels, qui leu” 
conviendront. 


lls auront alors intérêt à contrôler le moins possible leur intuition et à la laisser 
s'épanouir comme elle l'entend, même si ce qu'elle évoquera pourra paraître 
incongru, irréaliste ou inutile. Car ce faisant, ils se mettront petit à petit à 
l'écoute de leur inconscient. 


2. ISFJ, ou le Protecteur Si 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les ISFJ sont des observateurs extrêmement attentifs : ils notent tout ce qui se 
passe dans les choses, tes événements ou les personnes autour d'eux. Ils 
s'imprègnent intérieurement des plus petits détails, sans réagir extérieurement, 
ce qui peut leur donner une apparence de lenteur, En réalité laur champ de per- 
ception est très étendu et original, car ils sont sensibles aux plus petites varia- 
tions ; mais ils n'en font pas part spontanément. 
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Les ISFJ donnent un sens à leur vie par les services qu'ils rendent concrète- 
ment aux autres. Ils sont connus pour leur dévouement, ce qui peut les 
conduire parfois à se faire exploiter. S'ils s'en plaignent par moments, ils ne 
cherchent en général pas à changer cet état de choses, car ils ne sauraient s'en 
passer. 


Les ISFJ aiment l'harmonie et évitent les conflits. {ls sounaitent être acceptés 
dans les groupes où ils se trouvent et y mettre leurs valeurs en pratique sans 
pour autant froisser quiconque. Ils sont gentils et attentionnés ; ils expriment 
leur affection ou leur sympathiz par des actes plus que sar des paroles. Les 
ISFJ se posent souvent en « sauveurs » par rapport aux personnes en diffi- 
culté, sur le plan matériel ou moral. Ils peuvent même, ce faisant, créer une 
dépendance dont ils risquent da devenir les victimes. tls sont volontiers défen- 
seurs des opprimés. 


Les 'SFJ font passer le devoir bien avant le loisir, qu'ils remplacent souvent par 
d'autres obligations. lls sont persévérants et méthodiques. Leurs engagements, 
notamment envers les personnes et en particulier leurs enfants, sont solides, 
fiables et de longue durée. Les ISFJ respectent les institutions et les règles ; par 
tendance, ils conservent l'acquis et ont horreur du gaspillage. 


Les valeurs de l'ISFJ ont, dans la société occidentale, une connotation fémi- 
nine ; les hommes de ce type peuvent ainsi avoir des difficultés d'adaptation ou 
bien se créer par réaction un côté exagérément viril. Il peut aussi arriver qu'une 
femme ISFJ qui s’ecarie du stéréotype, par exemple, en développant ses 
autres potentialités, rencontre la réprobation de son entourage. 


Les ISFJ aiment bien que l'enseignement qu'ils reçoivent soit organisé et pra- 
tique. Ils se sentent à l'aise quand les instructions sont précises et la tâche clai- 
rement définie, beaucoup moins quand il s'agit de débattre d'idées. Une grande 
partie de leur motivation à apprendre réside dans leur volonté de faire plaisir 
aux professeurs. 


Vie professionnelle 


Les ISFJ aiment le travail. Ils sy montrent méthodiques, minutieux, organisés. 
ils gardent longtemps la même situation, estimant que « un tiens vaut mieux 
que deux tu l'auras ». Ils ont par rapport à leur emploi un lien plus personnel 
qu'institutionnel et sont plus attachés à la personne dont ils dépendent qu'à 
l'organisation en tant que telle. 


lls aiment l'ordre et préfèrent travailler dans un environnement stable, tranquille 
et intime. lls ne commencent une tâche nouvelle que -orsque tout le reste est 
terrriné. Ils sont à l'aise dans les activités routiniéres. 


Les ISFJ ne se présentent pas spontanément comme meneurs mais le font * 
quand on le leur demande. tls attendent alors des autres qu'ils aient le même 
respect de la hiérarchie qu'eux-mêmes et font preuve d'une grande sensibilité 
aux besoins des gens. 


Comme pour leur vie en général, les ISFJ aiment que leur travail soit une forme 
de service concret rendu aux autres. C'est pourquoi on les trouve souvent dans 
la relation d'aide, donc dans les métiers de la santé, médecin généraliste ou 
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infirmier, du travail social, de l'enseignement. || s'agt là d exemples dornés à 
titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où les [SFJ se sertent particulière- 
ment à laise. Mais il leur est bien évidemment pessit e ce remplir tout autre 
type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


Les ISFJ ont un tel sens du détail concret immediaterns At perceptible qu'ils peu- 
vent en négliger l'ensemble d'une situation et les corsequs"ces à long terme. 


Leur capacité d'organisation et leur conviction par rapcont à leurs valeurs peu- 
vent se combiner pour les rendre inflexibles et rigides cars leurs comoorte- 
ments. 


Leur désir d'être acceptés et leur volonté d'aider peuvent les ‘endre déper dants 
des autres. Ils risquent alors d'en être irrités et de crojete” leu- colère su” ceux 
qu'ils ont justement voulu aider. 


La fonction inférieure (intuition extravertie) 


Les ISFJ ont l'intuition extravertie en fonction inféraurs. Ceta signifie que leur 
intuition sera généralement déclenchée par des objets ex!-ieurs ou portera sur 
des objets extérieurs, plus que sur des pensées intér ures. Les ISFJ auront 
souvent du mal à transcrire leurs intuitions puisque celles-ci s'expriment de 
façon globale et synthétique alors que leur mode de ionstionnenent habituel est 
discursif et analytique. 


L'intuition fonctionnera le plus souvent cnez les ISFJ de façon capricieuse, avec 
des résultats incertains, une fois juste, une fois fausse Elte seurra prendre une 
connotation négative. Les ISFJ ont ainsi tendance ¿ se faire beaucoup de sou- 
cis pour les événements futurs qu'ils ne maitrisent pas. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (pensée introvertie) 


Le développement de leur raison introvertie sera d'un grarc secours pour les 
ISFJ. Elle leur permettra, en effet, de faire notamment le ri dans leurs priorités 
et par conséquent de se faire moins absorber par les demandes de ceux qui les 
entourent. 


Elle leur permettra également d'envisager les consecuances ogiques de leurs 
actions et d'élaborer des scénarios. Elle pourra servir dar la d'introduction à la 
fonction inférieure. 


La. fonction inférieure untuition extravertie) 


Les ISFJ utiliseront alors ‘eur fonction inférieure pour imaginer des possibilités 
et explorer les différentes eveniuanitös du futur. Ils pourront d’ailleurs les nuiei 
par écrit et comparer ersuite le_rs prévisions avec la réalité. 


Il pourra ége:ement leur Zire utle de se livrer à des activités créatives, dessin, 
sculpture, modelage, où is aisseront libre cours à leur intuition, en évitant que la 
fonction dominante ne nenne corriger leurs inventions pour les rendre plus réa- 
listes. Ce fa sant ils se r-attront progressivement à l'écoute de leur inconscient. 


3. INFJ, ou le Visionnaire 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les INFJ sont en généra tres créatifs, en particulier dans les domaines concer- 
nant le développement 22s personnes. Cette créativité n'apparaît pas toujours 
au premier contact, les INFJ prélerant passer par une phase de travail solitaire 
avant d'exprimer public verent leurs idées. C'est ainsi qu'ils pourront sembler 
en retrait dans un groups de creativilé et revenir le lendemain avec une syn- 
thèse claire el originale 32 ze que e groupe aura émis. 


Les INFJ expriment leurs emoions et convictions de façon souvent si ouverte 
qu'on peut les croire exiravertis. Sela joue essentiellement dans les domaines 
où leurs velaurs sont fortes ; is peuvent alors intervenir avec determination, 
voire obstination, et se cor poder en leaders charismatiques. En revanche dans 
les situations sociales où ils n cn: sien de particulier à dire, ils resteront souvent 
en retrait. 


Les INFJ cnt le souci as Mmarmanie entre les personnes ; ils y consacreront 
d'autant plus d'efforts g2 2s ccnilits sont pour eux une source de tensions et 
de fatigues cu ils vivent mal. Un INFJ trouvera parfois plus facile de prendre sur 
lui et de se « sacrifier » ut que de voir les autres se battre. 


Les INFJ veulent comprendre :z finalité de leur vie, connaître le sens des 
choses. La quête du Greal leu” est familière, Le but n'est pas la connaissance 
en soi mais la rechercre du sens tant pour l'individu que pour l'univers, de 
façon a permettre la transfariraticn de la personne. 


Les INFJ sent organisés el me:hodiques ; jomtes à leur capacité intuitive, ces 
qualités en “ont des éluaants qu. réussissen: avec brio, surtout lorsqu'un fac- 
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teur humain est en jeu : connaissance de l'homme, application sociale, lien per- 
sonnel établi avec le professeur. 


Vie professionnelle 


Les INFJ fonctionnent comme des catalyseurs, plus par influence et exemple 
que par autorité. Ils travai lent d'autant mieux que ca qu'on leur demande de 
faire correspond à leurs idéaux humanitaires. 


Les INFJ sont particulièrement nombreux dans les professions où leurs quali- 
tés d'intuition et de compréhension des personnes sont utiles, par exemple les 
métiers du conseil, de la thérapie, les ministères reiigieux. Is opéreront plus 
volontiers en face-à-face, dans des relations individuelles. Les situations de 
groupe ne leur conviend’ont bien que s'ils ont un rôle spécifique à y jouer, 
comme enseignant, prédicateur par exemple, et s'ils ont un message à délivrer. 
Hs pourront faire alors d'excellents orateurs. 


Leur talent est cependart le plus souvent dans l'écriture. Les INFJ utilisent 
volontiers ce mode de communication, tant d'ailleurs dans leur vie privée que 
dans leur vie professionne le, surtout pour les événements importants. lis peu- 
vent d’ailleurs être écrivains ou écrire autour de leur métier. il s’agit là 
d'exemples donnés à titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où les INFJ se 
sentent particulièrement à l'aise. Mais il leur est bien évidemment possible de 
remplir tout autre type d'ac:ivité qui les intéresse. 


Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


Les INFJ peuvent avoir terdance à privilégier la poursuite de l'idéal jusqu'à en 
oublier la réalité. Cette quête continue du sens peut les conduire à un état per- 
manent d'insatisfaction et c'angoisse. 


Leur compréhension intuitive des phénomènes humains en fait de parfaits 
« empathes », c'est-à-dire des personnes qui perçoivent spontanément les sen- 
timents et les émotions des autres. Mais s'ils n'y prennent garde, cette capacité 
peut se retourner contre eux et ils peuvent être submergés par les émotions 
des autres, 


Dans le même sens, leur souci de l'harmonie peut les amener à éprouver des 
difficultés pour prendre une décision pénible ou faire preuve c'autorité dans un 
fort contexte affectif, par exemple dans les relations parents‘enfants. Il arrive 
aux INFJ d'être prisonniers des sentiments qu'ils perçoivent ou déclenchent. 


Le chemin de développement 
La fonction tertiaire (pensée introvertie) 


La raison logique et impersonnelle sera le meilleur critère pour permettre à 
l'INFJ d'établir une barrière entre ses propres sentiments et les sentiments des 
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autres qui pourraient l'envahir. Elle lui pe-mettra également de se convaincre de 
la nécessité de soumettre ses idées à l'épreuve de l'expérience, ce qu'il ne 
ferait pas naturellement L'exercice de la logique, le recours à la démonstration 
sont donc les étapes irdispensables au bon développement de l'INFJ, avant 
qu'il ne passe au travail direct sur la fonction inférieure. 


Notons ici que tout revers de médaille a son bon côté. Le revers, c'est par 
exemple pour un homme INFJ de ne pas correspondre aux stéréotypes sociaux 
et professionnels, d'être introverti dons « renfermé », d'être affectif, ce qui 
convient à une femme mais pas à un homme. Par contre k fait de ne pas cor- 
respondre aux stéréotypes lui apprenéra plus vite que celui qui est dans la 
norme à développer ses autres potentialités, en particulier sa fonction tertiaire, 
la raison, qui est la fonc:ion de jugement socialement attendue de lui. 


La fonction inférieure (sensation extravertie) 


L'INFJ pourra ensuite aborder sa fonction inférieure, la sensation. Une des 
meilleures démarches sera pour lui l'apprentissage régulier d'un savoir faire 
précis, impliquant des nodalités concrètes de mise en œuvre. La tendance 
naturelle de l'INFJ sera de s'évader vers ce qu'il sait bien faire, c'est-à-dire 
généraliser très rapidement le principe de ce qu'il fait dès qu'il laura compris. 
Or c'est justement le contraire qu'il a besoin d'apprendre : la répétition, pour lui 
monotone, des mêmes techniques et des mêmes procédures jusqu'à les pos- 
séde” parfaitement. Ce peut être une activité manuelle régulière, poterie, tis- 
sage bricolage ; l'apprentissage d'un instrument de musique ; l'exercice de la 
fonction de trésorier à :itre bénévole dans une association ; bref, tout ce qui 
peut mettre en œuvre le sensation dans le monde extérieur. 


[| pourra alors se mettre à l'écoute de sa sensation extravertie, qui lui permettra 
d'entrer en contact avec son inconscient 


4. INTJ, ou le Perfectionniste Ni 


Principaux atouts 


Personnalité 


„es INTJ sont de tous les types les plus indépendants ; ils sont essentiellement 
guidés par leurs convictions pérsonnelks et cherchent à les réaliser sans se 
«alsser détourner de leurs buts. ‘Is ont une grande confiance en eux-mêmes ; la 


72 


contradiction doit être solidement argumentée po.” qu'elle ait sur sux la 
moindre influence. 


Ce sont des innovateurs qui ne se laissent pas impressicnner par les idées 
reçues ; s'iis acceptent les manières de faire classiques c'est uniquement 
quand elles ont prouvé leur efficacité et leur rentznilke. Autrement, les INTJ 
regardent tout avec un œil neuf. 


lis ont en eux un objectif d'amélioratior permanerte cu'ils appliquent à :outes 
les situations, personnelles, familiales, professiorreles. Ce qui va bien peut 
aller encore mieux. Et ce qui va mieux prouve qu’or es. sur = bonne vois pour 
améliorer encore. lls sont perfectionnist2s non par cosessicn mais par goût de 
la qualité et souci de la rentabilité. Lorsqu'ils estiment avoir atteint le pcint où 
l'amélioration n'est plus possible, ils perdent inter& à la tisre et cherchent un 
nouveau domaine, si possible plus grand ou plus somolexe, où ils pourront 
exercer leurs talents de réorganisateurs. 


Pour les INTJ la vision qu'ils ont en eux, le modèle zu’ is o~t développé, est ce 
à quoi la réalité doit se conformer. La réalité est nal eable, elle coit se 
construire ; les modèles sont là pour être appliques ca façen systématique et 
se traduire dans les faits. Et plus les problèmes so”: complexes, plus les INTJ 
éprouveront de plaisir à élaborer les théories et les modèles zui permettront de 
les résoudre. 


Les INTJ procèdent de même lorsqu'ils doivent aoprerdre ; ils aiment bien 
développer leur propre approche des problèmes, er zartarı des principes uni- 
versels et en les transformant en théories et mode:es. Ils LE iseront pour cela 
tous les moyens à leur disposition, bibiothéques, 2o1iér2-ces, cours, discus- 
sions. Leur principale exigence concerne la qualité ce ceux cui sont censés les 
enseigner ; ils S'en detourneront rapicement s'ils n= trouvent pas en eux la 
compétence qu'ils en attendent. 


Vie professionnelle 


Les INTJ se distinguent au travail par leurs qualités de concepteurs, de vision- 
naires, le sens qu'ils ont de l'ensemble de l'organisation at da ses buts à long 
terme. Cela les prédispose à des postes de responsazilité éevée ; les INTJ se 
trouvent souvent au sommet de l'entreprise dans lacuede ils savaillent. 


Les INTJ ne reconnaissent que l'autorité de compétence <ire, statut, rang hié- 
rarchique n'ont pour eux aucune signification si leur trulaire ne démontre pas 
son utilité et son savoir. Faute de quoi, ‘eur indéperdarce c'zsprit les amènera 
à n’en tenir aucun compte. 


Les INTJ sont de très gros travailleurs, pour qui l'aivié orctsssionnelle a une 
grande importance dans la mesure où elle est un ‘eu adezuat pour apoliquer 
les modèles à la réalité. Ils exigent beaucoup d'eux-mêmes at des autres. le tra- 
vail bien fait étant à lui-même sa propre récompensa. 


lls excellent dans tous les domaines *aisant appe: a la wsion long terme, à 
l'application de modèles : mathématiques appliquées, tec1-atogie, ingénierie. Il 
s'agit là d'exemples donnés à titre indicatif, pour illLstrz le tyce d'activizé où les 
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INTJ se sentent particuièremer: à l'aise. Mais il leur est bien évidemment pos- 
sible de remplir tout atnre ty22 J activité qui les intéresse. 


Faiblesses éventueiles 


Les excès du type 


La fonction rationnelle des INTJ est ce qui apparaît en premier ; elle peut 
s'exprimer de façon froize et impersonnelle. L'INTJ semblera alors distant, ce 
qu'il n'est pas nécessaremeT mais dont il prendra facilement l'aspect. 


Les INTJ risquent d'étre excessivement critiques, même dans leurs relations 
personnelles. II leur arrive freasaemment d'émettre ce qu'ils pensent être des 
suggestions mais qui sat reç12s par leurs interlocuteurs comme des attaques. 


ils ont également tendance à negliger le point de vue des autres, convaincus 
qu'ils sont de la force ne eL” pensée et de la validité de leur vision et de leur 
raisonnement. 


La fonction inférieure (sensation extravertie) 


La fonction inférieure ass NT. est la sensation en extraversion ; cela se tra- 
duira habituellement par des :acunes ou des erreurs dans les aspects matériels 
de l'existence. C'est ainsi que es INTJ pourront développer avec leur vigueur 
habituelle des intuitions ac” basées sur l'expérience et sur des faits, et s'y 
cramponneront avec obs irabon persuadés que leur modèle l'emportera sur la 
réalité. 

Ou alors la fonction nfer:eure se manifestera de façon éruptive, et l'INTJ 
recueillera des faits & des chiffres avec obsession, sans nécessairement 
d'ailleurs les relier à la mearıe ai) entend développer. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire ‘serment introverti) 


Les INTJ auront d'abcro intérét à prendre davantage en considération les réac- 
tions des autres. Leur icgiq.e réaliste leur fera voir le double avantage qu'ils 
peuvent er retirer : d'une 3a. profiter d'idées nouvelles, d'autre part, impliquer 
les personnes dans le :"3cessus de conception pour qu'elles soient ensuite 
plus à l'aise au niveau 2e “execution. 


Cette écoute des autres teu” permettra ensuite d'entrer mieux en contact avec 
leurs propres valeurs ssb:ec:ves et leurs propres sentiments, de façon à don- 
ner un sens personnel a laur action, à la rendre moins théorique et plus indivi- 
dualisée. 
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La fonction inférieure (sensation extravertie) 


L'INTJ pourra alors ¿border sa fonction in‘érieure, ila sensation extravertie, Une 
des meilleures démarches sera pour lui l'apprentissage régulier d'un savoir-faire 
précis, impliquant des modalités concrètes de mise en œuvre. La tendance 
naturelle de 'INTJ sera Ge s'évader vers ce qu'il sait bien faire, c'est-à-dire 
généraliser très rapidement le principe de ce qu'il fait des qu'il laura compr s. 
Or, c'est justement le contraire qu'il a besoin d'apprendre : la répétition, pour ‘ui 
monotone, des mérres techniques et des mêmes procédures jusqu'à les pcs- 
séder parfaitement. Ce peut être une ac:ivité manuelle régulière, poterie, tis- 
sage, bricolage ; ou l'apprentissage d'un instrument de musique ; ou l'exercice 
de la fonction de trésorier à titre bénévole dans une association ; bref tout ce 
qui peut mettre en œuvre a sensation dans le monde extérieur. 


ll pourra alors se mettre à l'écoute de sa sensation extravertie, qui lui permettra 
d'entrer en contact avec son inconscient. 


5. ISTP. ou le Praticien Tj 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les ISTP présentent un aspect calme et réservé et sont en même temps 
capables d'actions rapides et intenses. La pensee introvertie leur permet de 
considérer les événements avec détachement, d'analyser et d'observer ; leur 
sensation extravertie leur donne une grande capacité d'action concrète. Les 
ISTP peuvent se comporter de façon dé-achée pendant une longue période, 
particulièrement dans leurs relations avec les personnes, et être tout à coup 
prêts à risquer n'importe quoi. 


lls sont ainsi très imprévisibles en société où selon l'intérêt qu'ils éprouvent, ils 
peuvent se montrer distants, ou très sociables, avec des variations de taux 
d'activité très importantes. Au demeurant, les ISTF aiment bien leur côté impré- 
visible et ils se plaisent à surprendre les gens. 


Les ISTP sont très observateurs ; dans les domaines qui les intéressent, ils 
peuvent accumuler et retenir une très grande quantité de faits. Au moment où 
ils décident de passer à l'action, ils ont à leur disposition une masse de don- 
nées concrètes qui leur permet d'intervenir avec précision et efficacité. II ne 
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s’agit pas là à propremen: parler d'intuition, mais de la synthèse d'éléments lon- 
guement accumulés et ar alysés. 


Les ISTP sont très doués de leurs mains ; en particulier ils cnt un sens aigu de 
l'utilisation d'outils dont fis savent comment se servir sans mêne lire le mode 
d'emploi. Le domaine de la mécanique au sens large leur est naturel : trouver 
comment ça marche et réparer ce qui ne fonctionne plus es: un don des ISTP. 
Ce sers pratique joint à leur capacité d'observation rendent leurs interventions 
particuièrement rapides et efficaces. 


Les ISTP ne font pas de plans ; ils préfèrent se tenir prêts à tout et utiliser leur 
capacité de réaction. Dans leurs interventions, ils chercrent toujours les 
moyens les plus adaptés, car ils détestent gaspiller leur ter ps et leur énergie. 
lis aiment les activités intenses et variées. 


S'ils se comportent avec une certaine aisance en groupe, et si même ils appré- 
cient les groupes pour mener à bien certaines activités qu'is affectionnent, le 
sport par exemple, les ISTP sont d'abord des individualistes qui préfèrent tra- 
Vailler seuls ou avec un groupe restreint d'amis choisis. 


Ils apprennent essentiellement par l'action et l'expérience, en découvrant par 
eux-mêmes. Les cours théoriques adressés à un grand publis na leur apportent 
rien. Et ils se refusent à faire ce dont ils ne voient pas l'utilité. 


Vie professionnelle 


Leurs cualités d'observation et leur sens du concret les rendent particulièrement 
à l'aise dans les métiers impliquant la maîtrise d'outils au sens large, ou lorsqu'il 
feut faire preuve de réactions rapides et adaptées face à une situation impré- 
vue, Les ISTP sont les champions du dépannage, qu'il s'agisse de réparer un 
moteur ou d'éteindre un puits de pétrole en feu. 


ils marifestent la même indépendance au travail que dans leur vie sociale, et 
n aiment ni les règles ni les procédures, qu'ils ignoreront ou contourneront 
autant que possible. lls n'aiment pas l'autorité qui pourrait s'exercer sur eux et 
na cherchent pas à imposer la leur aux autres. Quand ils ont a diriger, ils le font 
par l'exemple, en mettant la main à la pâte et en se plaçant aux avant-postes. 
Le contrôle qu'ils exercent est minimum. 


Les ISTP s’arrangent pour que leur travail leur apporte la diversité et le plaisir 
dont ils ont besoin pour s'y intéresser réellement. Le plus souvent , ils feront en 
sorte que leur hobby et leur travail Soient une seule et même chose. ils font 
a‘ors preuve d'un dynamisme exceptionnel et d'une connaissance encyclopé- 
dque de leur domaine. lls sont dans ces cas-là capables d'organisation et de 
méthode. 


Les ISTP se trouvent tou: naturellement dans les métiers techniques, dans la 
mécanique, et là où l'usage de chiffres et de données préc ses est indispen- 
sable, comme les statistiques, l'économie. Il s'agit là d’exemzles donnés à titre 
indicati:, pour illustrer le type d'activité où les ISTP se sentent particulièrement à 
l'aise. Mais il leur est bien évidemment possible de remplir tout autre type d'acti- 
vité qui les intéresse. 
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Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


À trop vouloir trouver des moyens rapides et éconorianes Y accomplir la tâche, 
surtout si elle ne les intéresse que moyennement, las STP peuvent bâcler leur 
besogne et se montrer en fait paresseux. 


Leur sens du détail peut, s'ils n'y prennent garde, les emaner à être subrrergés 
par des données concrètes qui s’accurrulent en ur lor zer: ru, sans qu'i s par- 
viennent à prendre une decision ni à passer à l'action 


Et lorsqu'ils se décident à agir, l'excès de leur réactmité dans ‘ici et maintenant, 
peut les priver d'une vue stratégique de ‘ensemble de a s tuation. 


La fonction inférieure (sentiment extraverti) 


Les ISTP ont le sentiment extraverti en “onction inferienre Cera peut se traduire 
de différentes maniéres : 

— Its peuvent avoir du mal à exprimer leurs sentiments, ou a entrer en contact 
avec ceux des autres, ce qui leur donne une apparence f’cize et distante ; 

— leurs jugements sont parfois peu nuencés et prerrent u~e forme binaire ; le 
monde est noir et blanc, le gris n'existe pas ; 

— quand leurs sentiments s'extériorisert, ce peut E‘re sous une forme très vio- 
lente et dévastatrice, comme la lave d'un volcan. eur mour, par exemple, 
peut devenir possessif, voire « collant ». 


Le chemin de développement 
La fonction tertiaire (intuition introverfe) 


Les ISTP ont intérêt à placer leurs actions immédiätes et scontanées dans un 
cadre à long terme, et à envisager les conséquerces ca leurs interventions. |! 
leur sera nécessaire pour cela d'imaginer des possibiltés = d'anticiper l'avenir. 
lls mettront ainsi en œuvre leur intuition 


Toutes les formes de création gratuite, sans efficac 1S irrSchate, seront un bon 
entraînement pour eux. 


La fonction inférieure (sentiment extraverti) 


Pour établir des priorités les ISTP devront apprendre à faire appel à leurs 
valeurs personnelles subjectives. Il leur sera pour cea œ acord nécessaire de 
les reconnaître et de les accepter en tant que telles. _= ‘ai: d'avoir mult plié les 
possibilités les incitera a nuancer leurs jugements e: à mtégrer les valeurs 
d'autres personnes, 


Ceci leur permettra d'affiner leur mode relation-el e: à avoir une meilleure 
connaissance de la manière dont leurs sentiments s’exz’iment à l'extérieur et 
dont ils peuvent être perçus. En travaillant ainsi sur faxpression ce leurs 
valeurs, ils se mettront progressivement à l'écoute de leur inconscient. 


6. ISFP, ou le Conciliateur Fi 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les ISFP observent et agissen: beaucoup ; ils s'expriment relativement peu. 
Leur idéal élevé et leur sens pratique se manifestent en effet plus dans des 
actions que dars des décaraticns 


Les ¡SFP sont tès fortemant tournés vers le bien-être des autres ; ils font inlas- 
sablement preuve de devouerient, de gentiliesse et recherchent avant tout 
l'harmonie entre les persomes. Les conflits leur sont particulièrement pénibles 
et ils cherchent à arranger tou: le monde. 


lls sont naturellement non semoéitis et laissent les autres libres de poursuivre 
leur chemin, quitte d’ailleurs & se sacrifier eux-mêmes. Les ISFP ne cherchent à 
contrôler ni les personnes, ni les évenements ei prennent la vie comme elle est. 
lls n'aiment pas plus 'emoncadernent à l'école qu'au travail, et recherchent 
pour eux-mêmes la liberté <L'ils accordent aux autres. 


Les ISFP ont tendance à se sc_s-astimer et à passer inaperçus. De tous les 
types ils sont probableme : es p ss difficiles à connaître, car leur action pour 
efficace qu'elle soit est aussi ciscre’e que possible et ils ne sont pas bons ven- 
deurs d'eux-mêmes. 


Leur mode d'expression peut passer par un support matériel, musique, pein- 
ture, danse. Ils peuvent alors faire sreuve de grand talent et quelques-uns des 
peintres et musiciens celeyres sont issus de leurs rangs. lis peuvent aussi 
s'exprimer à travers des activités manuelles et artisanales. 


Les ISFP sont très sensibles à & qualité de l'environnement. Ils aiment profon- 
dément la nature et ont souvent _r contact direct et aisé avec les animaux. 


Les ISFP apprennent mieux pa” a sratique et les exercices manuels. Ils ont un 
intérêt particulier pour les Talières qui présentent une utilité directe ou qui teur 
permettent de rendre service aux gens. 


Vie prafessionnelle 


Les ISFP ont la même attitude au travail ; ils cherchent à rendre service à ceux 
qui les entourent et à leur teciliter la tâche. Volcnliers coopératils, ils aiment un 
environnement professionnel paisible et courtois, où les gens se respectent 
mutuellement. lis sont atteniis à ce que le contenu et le mode de leur activité 
soient conformes à leurs vakeJrs. 
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lls ne recherchent pas les positions d'autorité, étant peu compétitifs ; lorsqu'ils 
ont à l'exercer ils le font par l'influence, par l'exemple ou en encourageant leurs 
collaborateurs plutôt qu'en les critiquant. 


Les ISFP sont aussi discrets au travail que dans le reste de leur vie et leurs per- 
formances ne sont pas tcujours reconnues à leur juste valeur. 


lls choisissent en général des activités pratiques et uliles, orientées vers le bien 
des autres : on les trouve e grand nombre dans la relation. les professions de 
santé ou sociales, médecin généraliste, infirmier, assistant social, psychologue. 
lis s'orientent également vers l'artisanat ou, pour ceux qui en ont les capacités, 
les métiers d'art. || s'agi: là d'exemples donnés à titre indicatif, pour illustrer le 
type d'activité où les ISFP se sentent particulièrement à l'aise. Mais il leur est 
bien évidemment possible de remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


Les ISFP peuvent facilement être victimes de leur propre gentillesse ; ayart 
beaucoup de difficulté à dire non, ils se laissent submerge” par les demandes 
qui leur sont adressées ou par ce qu'ils pensent être leur devoir. Ils peuvent en 
négliger leurs propres besoins, et se sentir ensuite exploités. 


Les ISFP peuvent se noyer dans les actions concrètes immédiates et en oublier 
leur objectif ; ils peuvent également se perdre dans une masse de détails, sans 
faire preuve de suffisamment de discernement. 


La fonction inférieure (nensée extravertie) 


La fonction inférieure des ISFP est la raison logique, spécialement dans le 
monde extérieur. Cela peu: se traduire par une volonté excessive d'unir toutes 
les données recueillies autour d'un seul principe explicatif. Ce sont alors les 
données qui doivent se plier à la théorie, l'ISFP voulant maintenir coûte que 
coûte son explication au lieu de la remettre en cause sous l'effet de nouvelles 
informations. 


Les ISFP peuvent aussi utiliser leur fonction logique contre eux-mêmes et se 
déprécier fortement, plutôt que de l'utiliser à l'extérieur envers les personnes et 
les événements qu'ils ort à aborder. 


Le chemin de développement 
La fonction tertiaire (intuition introvertie) 


Pour leur développement les ISFP ont intérêt à commencer par travailler leur 
intuition introvertie. Les exercices de visualisation créatrice pourront, à cet 
égard, leur être très utiles pour imaginer leur projet personnel, se projeter dans 
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is futur, avoir d'eux-mêmes une vision globale et cohérente qui leur permette de 
denner un sens à leurs activités quotidiennes. 


lis pourront, ce faisant, revaloriser l’image qu'ils ont d'eux-mêmes et par consé- 
quent, mieux se situer par rapport aux demandes émises par ceux qui les 
ertourent, 


La fonction inférieure (pensée extravertie) 


ls pourront alors commencer à utiliser leur fonction inférieure, la pensée extra- 
vertie ; le scepticisme et la critique seront pour les ISFP des exercices difficiles 
mais utiles. II leur faudra veiller à garder la logique tournée vers l'extérieur, et 
ncn contre eux-mêmes ; le travail en groupe pourra les y aider. Ils pourront 
alors se mettre à l'écoute de leur fonction logique, et entre” ainsi en contact 
avec leur inconscient. 


7. INFP, ou le Zélateur* Fi 


Principaux atouts 
Personnalité 


-es INFP sont avant toute autre chose des personnes d'idéal, chevalier(e)s de 
a Table ronde à la recherche du Graal. Cette recherche de l'idéal caractérise 
cous les « NF » et spécia ement les INFP. Ceci n'apparaît d'ailleurs pas à la 
2remière observation car les INFP n'aiment pas faire étalage de leurs valeurs 
at de leurs sentiments. Leur foncton dominante, le sentiment, est introverti et 
ne se laisse donc pas connaître facilement. 


Les valeurs auxquelles c-oient les INFP leur sont strictement personnelles. 
Elles sont le fruit de leur propre recherche et non de dogmes ou de règles impo- 
sées de l'extérieur qu'ils ont en horreur et qu'ils peuvent même prendre un 
Talin p'aisir à contredire. 


Ses deux facteurs combinés font que, parfois, l'originalité de eur démarche est 
gnorée et leur contribution sous-estimée. D'ailleurs la reconnaissance sociale 
eur importe en général assez peu ; en revanche, ils aiment que leurs senti- 
ments et leurs idéaux soient reconnus. 


1. Zelazeur : partisan zélé d'une personne du d'une cause. 
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Les INFP ont l'esprit ouvert, imaginatif, flexible. Aporendre cavantage, continuer 
à se transformer est pour eux une seconde nature. Cette curiosité jointe à leur 
exigence élevée d'idéal les rend souvent perfectiernistes. Jn INFP soignera 
tous les détails d'un travail juscu'á ce que chacur sat parfait et cohérent avec 
l'ensemble : sculpter la gargouille invisible avec autest de soin que le :ympan 
va de soi. 


La souplesse des INFP trouve sa limite quand leurs valeurs iondamentales sont 
violées ou risquent de l'être. Ils peuvent alors se montrer irtransigeants, voire 
rigides, pour défendre leurs idéaux. Jeanne d'Arc étak sens doute une INFP. 


Les INFP apprennent bien quand ce qu'ils étudient a ur sers pour eux, corres- 
pond à leur idéal, même si le domaine choisi n'es: pas = clus adapté à leurs 
capacités. 


Vie professionnelle 


Dans leur travail les INFP recherchent la collaboration et évirent la compétition. 
Leurs efforts tendent à trouver des idéaux, des buts communs, auxquels tous 
pourront se rallier. 


lis conçoivent leur rôle comme celui d'un facilitateur qui me: les persornes en 
relation et favorise la communication entre elles. À cete in, l'INFP réservé 
n'hésitera pas à confronter une siluation difficile et & trer 2s choses au clair. 


Les INFP sont attirés par les métiers ralatifs à la langue nctamment la langue 
écrite, l'enseignement, le conseil, la thérapie. Professeur de littérature est ainsi 
un métier fréquent pour un INFP, de même que osyernciogue. Il s'agit la 
d'exemples donnés à titre indicatif, pour illustrer le type d’aziwite où les INFP se 
sentent particulièrement à l'aise, Mais il leur est k er Sv'demment possible de 
remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


Le souci de l'idéal qui caracterise tes INFP peut les amener à verser dans 
l'idéalisme ou même le fanatisme et à refuser de orarcre en compte ‘es élé- 
ments qui vont à l'encontre de teurs valeurs. 


Inversement, ce souci de perfection peut les amerer a ne jamais conclue ; s'ils 
ne sont pas poussés par des célais impératifs les MFP gewent ne pas termi- 
ner la phase de préparation d'un travail. Et si la prase c'écaratoire les motive 
fortement, l'application les laisse plus indifférents ; i's deuvart alors manquer de 
rigueur dans la mise en œuvre. 


Enfin, dans leur recherche de perfection et d'hamicrie. les INFP peuvent ne 
pas savoir dire non aux demandes qui leur sont adressées et se laisser man- 
ger, quitte ensuite à s'en vouloir, ou à en vouloir à ceux zu ont abusé de leur 
temps. 


91 


La fonction inférieure ‘sense extravertie) 


La fonctiar inférieure aes INT? est la raison logique, spécialement dans le 
monde exterieur. Cela pe si se manifester principalement de deux manières dif- 
férentes : 


* Une absence de logızua, C oes blocages à certains moments dans le mode 
de raisonnement. Con’onte 2 une logique abstraite — telle que la règle donnée 
au chapitre 3 « l'index J’? c£signe la dominante pour les extravertis et l'auxi- 
liaire pour s introvens = — l'esprit des INFP « patine ». Ce qui semble simpie 
pour d'autres devient Jr obstacle difficilement surmontable pour l'INFP, ses 
facultés cérébrales souvent irès vives par ailleurs semblant alors paralysées. 


* Un excès ae logique. a. una "yperrationnalisation. L'INFP pourra ainsi déve- 
lopper des raisonnemar:s lenueux auxquels il donnera une apparence de 
logique pour justifier ses vele irs subjectives ou cherchera à avoir raison à tout 
prix. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire ‚sensauon ‘ntrovertie) 


Les INFP ont pour foncion te7iare la sensation introvertie. |! est donc important 
pour eux c'être à l'écoue de leurs propres besoins, de leurs sensations inté- 
rieures. Ils auront là un con-ast concret qui leur signalera quand ils ont dépassé 
leurs propres limites e: qi, rc:amment, leur indiquera quand il devient impératif 
de dire ncr. 


Les INFP ont donc tout miérét 2 prendre scin de leur corps, ce qui ne leur est 
pas nature., à veiller à leur akmentation, à leur hygiene de vie ; ils peuvent aussi 
trouver les moyens maléialis 3'2xprimer leur créativité artistique qui est grande, 
musique, peinture, danse, ixenara, etc. 


La fonction inférieure 'ne7s3e extraventie) 


Les INFP pourront ensure border leur fonction inférieure, la pensée logique, 
particulièrement dans leurs "elaons avec l'environnement. Le sens concret et 
la précision qu'ils aurov. pL developper leur servira alors. L'informatique est 
ainsi un bon outil de logicue formelle qui peut amener les INFP à exercer leurs 
facultés ce raisonnemeT: abstrait et théorique. Encore faut-il pour cela que la 
dominante re vienne pas las dstraire de leur tâche en leur expliquant, par 
exemple, cue l'informaügu3.es: un outil d'asservissement et qu'il convient de 
faire preuve de fantaisis en se Imerant des contraintes. 


lls pourron: alors se meure à "écoute de leur pensée extravertie, et entrer ainsi 
en contact avec leur inconscen. 
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8. INTP, ou le Concepteur Ti 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les INTP ont pour principal souci de chercher en permanence à rendre cohé- 
rente une masse de »ossibilitäs en perpétuelle croissance. Leur intuition extra- 
vertie les entraîne dens une quête incessante de nouvelles manières de faire, 
de penser ; leur pensée introvertie cherche a mettre de l'ordre, a analyser, a 
clarifier, à mettre en relations. Ils sont des penseurs profonds, complètement 
plongés dans leurs réflexions, au point de pouvoir perdre contact avec la réa- 
lité. Le professeur Nimbus est leur caricature. 


Les INTP sont toujours prêts à se poser de nouvelles questions, à tout remettre 
en cause par souci de perfection. Le pourquoi du pourquoi est leur domaine de 
prédilection. Dans un raisonnement, ils repéreront inmédiatement la faille 
logique, et la souligneront jusqu'à ce que l'erreur soit corrigée, quel qu'en soit 
le coût. Ils exercent c’ailleurs cette critique aussi bien vis-à-vis d'eux-mêmes 
que de leur entourage. 


Pour les INTP, c'est le processus de connaissance qui est en soi intéressam: ; le 
résultat n’est qu'un sous-produit, qu'ils peuvent oublier de communiquer telle- 
ment if perd son intérát pour eux dès lors qu'il est devenu évident, De même, 
ils aiment bien envisager les possibilités et développer des plans ; mais la mise 
en application ne les intéresse plus dès lors que le plan a été bien conçu et ne 
présente pas de faute logique. 


Les INTP veulent ma'triser les situations sur le plan inte'lectuel. lls ne cherchent 
pas pour autant à imposer leurs idées et sont libéraux, tant en société qu’en 
famille, avec leurs en‘ants, par exemple. lis ne supportent les règles que si elles 
ont un sens et si elles ont passé avec succès l'examen de leur critique. 


Les INTP aiment apprendre pour le plaisir d'apprendre. Ils font des connections 
imprévues entre les différents domaines d'études et sont ainsi très créatifs. Ils 
sont aussi particulièrement aptes à trouver les erreurs ou les fautes logiques 
dans ce qu'on leur enseigne et leurs professeurs peuvent s'attendre à être 
défiés sur leur propre terrain. 


Vie professionnelle 
Les INTP sont professionnellement des « architectes » au sens où ils élaborent 


des constructions, des modèles qui expliquent la réalité. Ce sont des concep- 
teurs de systèmes in:égrant le plus grand nombre de variables possibles. Plus 
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les problemes à traiter sont complexes, plus les INTP sont heureux. La mise en 
œuvre n'est pas en revanche ce qu'ils aiment faire et ils préfèrent en laisser le 
soin à d'autres. 


Les INTP aiment bien travailler seuls ou avec des personnes aussi indépen- 
dantes qu'eux. lls n'aiment pas les réunions, où ils interviennent rarement ; 
quand ils le font, c'est avec la fovce d'une réflexion approfondie qui apporte sou- 
vent un éclairage nouveau aux débats en cours. 


Pour les INTP, l'autorité est fonction de l'expertise. Ils ne reconnaissent d'auto- 
rité qu'aux personnes faisant preuve d'une réelle compétence ; et quand ils se 
trouvent eux-mêmes en position de commander à d'autres, ils le font en 
s'appuyant sur leur propre compétence. Les relations qu'ils entretiennent au tra- 
vail sont d'ordre essentiellement intellectuel. 


Les INTP choisissent ce préférence des carrières où ils peuvent exercer leurs 
capacités intellectuelles : analystes système, programmeurs, informaticiens, 
chercheurs, mathématiciens, philosophes, architectes, professeurs d'université. 
Il s’agit là d'exemples donnés a titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où 
les INTP se sentent particulièrement à l'aise. Mais il leur est bien évidemment 
possible de remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


Pour les INTP les faits sont là pour illustrer la théorie ; ils peuvent parfois préfé- 
rer la théorie aux faits et ne pas assez tenir compte de ceux-ci, au risque de 
construire des modèles admirables mais inefficaces. 


Leur questionnement perpétuel peut les paralyser s'ils ne font pas suffisamment 
la différence entre questions majeures et mineures ; au nom de la rigueur 
logicue, ils peuvent bloquer l'ensemble d'une réflexion pour résoudre un point 
d'intérêt très secondaire. 


Enfin, la vivacité de leur esprit peut les rendre impatients avec ceux qui ne fonc- 
tionrent pas intellectuelement de la même manière. Leur indépendance d'esprit 
peut même les empécter de travailler en groupe quand ce serait nécessaire. 


La fonction inférieure (sentiment extraverti) 


Les INTP tiennent diffisiement compte des sentiments des autres ; leurs cri- 
tiques, même si elles visent la rgueur logique des raisonnements et non la qua- 


lité ces personnes qui les tiennent, peuvent être mal perçues en raison de leur 
sécreresse. 


En ce qui concerne leurs valeurs personnelles, les INTP ant souvent du mal à 
les exprimer autrement que par des jugements tranchés. Ils peuvent ainsi faire 
dans leurs relations de très boris ou de très mauvais choix. Ils sont peu à l'aise 
avec leurs propres sertiments, qu'ils manifestent rarement, Par contre, il peut 
arriver que ces sentiments surgissent avec violence, sous la forme d’un « coup 
de foudre » par exemple. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (sensation introvertie) 


Les INTP auront intérêt à développer leur sensation. d’avord sur ‘es détails 
concrets qui confirment ou infirment leurs théories pcur er éprouver la validité, 


lis pourront surtout prêter plus d'attention à eux-mêmes, à leurs sensations 
internes. Des activités physiques, par exemple. seront tout à fait bienvenues 
pour les mettre en contact avec leur corps. 


La fonction inférieure (sentiment extraverti) 


Ce travail sur leurs sensations leur permettra d’exolcrer leur fonction inférieure, 
le sentiment. lls pourront ainsi porter leur attertion sur ‘eurs émotions et sur 
celles des autres. Ils accorderont de l'importarce ux valeurs d'autrui et les 
prendront en compte dans leurs réflexions. 


1! leur faudra cependant éviter de théoriser sentire”:s et veleurs, car ils revien- 
draient alors à leur fonction dominante sans travaille” sur leur fonction inférieure. 
lis ont ainsi intérêt à rester en contac: avec les reactors ces personnes qui les 
entourent, ce qui leur permettra de se mettre progressiverrent à l'écoute de leur 
inconscient. 


9. ESTP, ou le Pragmatique Se 


Principaux atouts 


Personnalité 


Les ESTP se caractérisent avant tout par le réaiisne ‘attention qu'ils portent 
aux plus petits détails. Ce sont des personnes qui raagissent spontanément et 
rapidement aux situations lelles qu'elles se presertent, en prenant les choses 
pour ce qu'elles sont et en les ut lisant au mieux ce leur irtérêt. 


Les ESTP veulent optimiser leurs efforts et conc mise: ‘énergie déployée à 
obtenir un résultat. Ils sont à la recherche de la meilleure efficacité, de l'utilité 
pratique, et c'est ce critère qui les guide dans la clugar. ce leurs actions. Ils ont 
le sens de l'action concrète et des moyens d'y pareri-. [is utilisent spontané- 
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‚ment les outils nécessaires e: n’ont recours au mode d'emploi que lorsque 
toutes les autres démercres am échoué. 


Les ESTP sont très sociables at en généra faciles à vivre. Leur sens aigu de 
l'observation leur permet de percevoir les plus peiites nuances d'expression 
chez leurs interlocuteurs et, nar conséquent, de s'y adapter. Ils sont souvent 
généreux, aimant bien surprenare et mettre de l'animation par des cadeaux, 
des fêtes. Leur exubéranse naturelle les place facikement au centre de l'atten- 
tion, lls aiment l'activité et l'animation pour elles-mêmes, quitte à les provoquer 
quand elles ne viennerr zas “aturellement. 


Les ESTP vivent dans le préserr. mettant pleinement en application le proverbe 
« demain est un autre our ». ls savent profiter de l'ici et maintenant et n'aiment 
pas se lamenter sur les erreurs 34 les événements pénibles passés. Leur souci 
de coller avec la réalité preserze les rend souven: imprévisibles, car ils sont 
capables de changer aussi vile que les évérements. 


Les ESTP n'aiment aporend’e aue lorsqu'ils voient de façon directe l'utilité pra- 
lique de ce qu'on leur ense gne e: qu'ils peuvent immédiatement le mettre en pra- 
tique. Ils apprennent par ‘expene ce et se refusent le plus souvent à toute théo- 
risation. Le système sca:aire traaitionnel leur convient en général assez mal. 


Vie professionnelle 


Les ESTP font de remar „ables négociateurs, alliar | tout à la fois souplesse et 
séduction dans la dere’che avec précision et fermeté quant aux buts. IIs 
aiment prendre des poses de responsabilité, surtout en période de crise où leur 
capacité d'intégrer une Titii ude de données ponctuelles et de s'y adapter est 
particulièrement utile. Les “isques les attirent car ils apportent du piquant à leur 
vie et leur donnent Poccasior ce taire preuve de leurs capacités. 


Les ESTF aiment les intervent ons rapides, eficaces, pour lesquelles il faut faire 
preuve de débrouillardiss, Ce sont de parfaits déparneurs. lis se soucient alors 
peu des procédures, le résultat seul comptant. 


Les ESTP se plaisent dans ur environnement flexible, peu routinier, où l'auto- 
rité n'est pas pesante. Wer quills se rebellen: particulièrement contre elle, mais 
ils ont tendance à oubl.s" sor existence. 


Les ESTP choisissent sauver: 11 métier d’entrepreneur indépendant ; ils font 
naturellement des comrercen:s, des artisans, des mécaniciens, des chirur- 
giens. || s'agit la d’exemzlas comés à titre indicatif, pour illustrer le type d'acti- 
vité où les ESTP se sentent zartıculieremert à l'aise. Mais il leur est bien évi- 
demment possible de remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


L'activité intense des ESTP feu: tourner à l'activisrre ; la spontanéité de leurs 
réactions et de leurs iner-entons, en dehors des procédures, peut parfois mal 
tomber et les conduire a ces =raurs qu'un peu de réflexion aurait évitées. 
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lls peuvent avoir également tendance à manque” de continuité dans leur action 
et à faire des volte-fase imprévisibles au motif que les conditions ont changé ; 
ils peuvent ainsi abandonner ceux qu'ils ont concuits jusqu'alors pour se tourner 
vers autre chose et negliger les promesses faites. 


ll peut leur arriver de se montrer insensibles aux autres personnes, ne tenant 


compte que de leur intérêt personnel cu faisant des remarques trop directes et 
sans tact. 


La fonction inférieure (intuition introvertie) 


La fonction inférieure des ESTP est l'intuition introvertie. Cela peut se manifes- 
ter par un pragmazisme outrancier, faute de capacité à se projeter dans le futur 
et à voir les conséquences à plus long terme des actions. 


La fonction inférieure peut aussi se manifester directement par des intuifions 
négatives, qui prenrent toute la place. C'est ainsi que l'expansif ESTP pourra 
connaître des accès de mélancolie et de dépression car son intuition, mal centrô- 
lée, l'aura submergé par la visualisation de l'aspect négatif potentiel du futu”. 


Dans le même sens an pourra voir l'ESTP rationnel, concret, précis, se précipi- 
ter dans des théories ésotériques qui viendront satisfaire les besoins de son 
intuition négligée, sans faire alors preuve du mcindre esprit critique. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (sentiment extraverti) 


Pour se développer les ESTP auront intérêt a prendre en compte les senti- 
ments et valeurs des personnes qui les entourent, et à observer les consé- 
quences pratiques ces changements qu'ils peuvent leur imposer. 


ls pourront également exprimer leurs propres sentiments et manifester leurs 
valeurs personne les. 


Dans les deux cas, its pourront ainsi progressivement envisager le cadre & plus 
long terme de leurs actions et, donc, préparer le développement de leur intuition. 


La fonction inférieure (intuition introvertie) 


Celle-ci pourra s'exprimer selon des modalités non contrôlées par le côté domi- 
nant de la personnaiité. Dessiner de la main non dominante (gauche pour les 
droitiers, droite pour es gauchers) est un bon moyen de laisser parler l'intuition. 
ll en va de même pcur les différentes formes d'expression artistiques, à condi- 
tion qu'elles aient lies de manière spontanée et libre, en négligeant le côte pré- 
cis et technique cars lequel l'ESTP excelle spontanément, 


ll pourra être ensuite possible à ESTP d'aller plus avant dans la découverte de 
son intuition et évertuellement de se plonger dans quelque ouvrage théorique. 


Il pourra alors se mettre à l'écoute de son intu tion in:érieure, qui lui permettra 
d'entrer en contact avec son inconscient, 
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10. ESFP, ou le Boute-en-train Se 


Principaux atouts 
Personralité 


Les ESFP ont une grande sapacité d'observation et d'attention aux détails, Ils 
voient a réalité telle qu'elle est, et prennent les choses comme elles sont, pour 
en tirer le meilleur parti. 


Les ESF? aiment ce qu'il y a de bon dans l'existence et savent en profiter. Ils 
affectionnent la bonne chère, la bonne compagnie, les divartissements. Ils 
voient le bon côté des choses ; pour eux le verre est toujours au moins à moitié 
plein, et Es préfèrent ne pas regarder celui qui est à moitié vide. Ils sont naturel- 
lerr ent optimistes. 


Les ESF? sont de bons compagnons, joyeux, pleins de gaieté, faciles à vivre, 
toujours oréts à échanger. ‘Is sont à l'aise avec les gens, brisent facilement la 
glace. Ils sont le type même de la personne « sympa », géréreux et prêts à 
rendre service. Ils montrent leur affection de façon concrète, par des cadeaux 
ou des gestes. 


lls sont soontanés, flexibles, aiment la variété, surtout lorsqu'elle se situe dans 
un dorraine partiellement connu. Er revanche ils aiment moins ce qui est entié- 
rement nouveau. 


Les ESFP génèrent autour d'eux une atmosphère de gaieté ; is sont hyperac- 
tifs et aiment bien que « ga bouge ». L’effervescence de leur vie peut même 
être difficile à supporter par ceux qu: ne leur ressemblent pas. 


Les ESF? apprennent à partir d'expériences concrètes et n'aiment pas beau- 
coup l'ecole traditionnelle. Celle-ci est surtout pour eux un liee de rencontres ; 
ils fréquenteront assidümen: les activités parallèles. tls apprenrant mieux dans 
des grcupes interactifs que seuls et dépendent beaucoup de l'intérêt que leurs 
professeurs leur portent. 


Vie professionnelle 


Les ESFP recherchent des activités de contacts humains. Ce cu'ils aiment dans 
une prcfession c'est l'aspect relation el : ils sont excellents pou” mettre les gens 
en contact et établir des liens entre les groupes. 


Lorsqu'ils ont une responsabilité, ils procèdent par influence, er faisant appel à 
la bonne volonté et à l'esprit d'équipe. Ils apprécient les approcnes concrètes et 
les résultats visibles. La routine et les procédures les ennuient ; ils cherchent 
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souvent le moyen d'y échapper ou de les compenser pa` des activités sociales, 
lls aiment être en bonne compagnie dans une ambiance détendue. 


Les ESFP évitent les conflits et tentent de les préve”ir en Staclissant de Eonnes 
relations entre les gens ; si des tensions apparasseni, 1s cherchen: à les 
réduire en les relativisant, ou même à es éviter, er changeant de sujet ou en 
faisant rire. 


Les ESFP se trouvent souvent dans les professions cormarciales, les re'ations 
publiques, les fonctions sociales, l'enseignement et les r-éuers du spectacle. Il 
s'agit là d'exemples donnés à titre indicatif, pour illust-er le "yoe d'activité où les 
ESFP se sentent particulièrement à l'aise. Mais il leur es” 2 27 évidemmen: pos- 
sible de remplir tout autre type d'activité qui les inle’asse. 


Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


L'impulsivité des ESFP peut devenir excessive ; i's ont alors tendance a com- 
mencer plusieurs choses à la fois et à n'en finir ace lis peuvent manquer 
de rigueur et de continuité dans leurs actions ; cea se manifeste notamment 
dans leurs relations avec leurs enfarts à qui ils ‘isq.e¢m de ne pas donner 
assez de structure. Cela peut également se traduire sous ferne d'une hyperac- 
tivité qui tourne à l'agitation. 


Leur sens du contact peut leur faire perdre de vue la tácre à accomplir. Un 
ESFP peut ainsi passer un temps démesuré à parer, à « ‘aire des relations » 
en oubliant le travail à faire. De façon générale, l'organ satizr du temps chez les 
ESFP peut laisser à désirer. 


Leur souci des autres, leur désir de plaire et de faire pla sir zeut se transformer 
en complaisance et en entreprise de charme. Les ESFP aiment séduire et se 
faire séduire ; ils ne sont pas toujours capables d'éedlir ces limites claires et 
leur entourage aussi bien qu’eux-mämss peuvent en saflr 


La fonction inférieure (intuition introvertie) 


La fonction inférieure des ESFP est l'intuition intrcwestie. Cea peut se manifes- 
ter par l'absence de contreparlie au pragmatisme cui peut aiors devenir Jutran- 
cier, faute de capacité à se projeter dans le futur et a voir ‘es conséquences à 
long terme. 


La fonction inférieure peut aussi se manifester cires=mert par des in:uitions 
négatives qui prennent toute la place. C'est ains que l'sxcansif ESFP pourra 
connaître des accès de mélancolie et de dépress or car ii sera subme’ge par 
son intuition mal contrôlée, la vision de sombres perspectwes. Si, par exemple, 
quelqu'un est en retard, l'ESFP imaginera aussitó: es cires catastrophes 


L'ESFP pourra également abandonner son aspec: D-agmatique pour se livrer à 
des élucubrations ésotériques, qu'il habillera de cétais scrcrets pour en mas- 
quer — inconsciemment - le caractère fantasmagc~c 8. 
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Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (pensée axtravertie) 


La fonction :ertiaire, la 5ensée extravertie, pourra être d'un grand secours à 
l'ESFP car elle lui permaitre de mettre de l’ordre dans le bouillonnement de ses 
activités et de ses relations scciaes. 


Elle lui servira ainsi à env seger es conséquences logiques et l'impact de ses 
actions ; à établir des prisriés e: un ordre de réalisation ; à planifier quelque peu 
son emploi cu temps et s28 ressources. 


La fonction inférieure muitren ntrovertie) 


En planifiant ainsi ses act viles et en en prévoyant les conséquences, l'ESFP 
apprendra progressivement à se projeter dans le “utur, c'est-à-dire à commen- 
cer à utiliser sa fonction mi@r eure, l'intuition introvertie. 


Ce faisant, il se mettra a la recherche de son « guide intérieur », de la partie 
intime de ILi-m&me qui se stu2 ay-delá de l'efervescence quotidienne et qui lui 
permettra C'avoir une vue J'erserr ble de son activité et des valeurs qu'il y met. 
C'est ainsi qu'il entrera procrass vement en contact avec son inconscient. 


11. ENFP, ou le Communicateur Ne 


Principaux atouts 


Vie personnelle 


Les ENFP se caractérise par u~ sens aigu du futur et des possibilités. Hs ont 
le goût de l'anticipation e: devinent où le vent va souffler. lis ont en ce domaine 
des intuitiors pénétrantes. -eL- créativité est grande et s'exerce en de multiples 
domaines ; ele est souven: de bide d'un goût artistique certain. 


Les ENFP excellent dans es relacions avec les personnes. C'est là qu'ils se 
sentent le pius à l'aise e: qJ ile excriment le mieux leur talent. Ils ont un contact 
chaleureux e: spontané eur cuissité est insatiable dès lors qu'il s'agit de com- 
prendre quelqu'un, de passer d.. temps avec lui. Ils devinent aisément les moti- 
vations des autres et so. è la recherche des signi‘ications cachées dans leurs 
paroles et leurs actions. Sonme its font souvent part de leur interprétation, ils 
peuvent parfois blesser, ze qui es: à l'opposé de leur intention. 
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Les ENFP sont expansifs, parfois jusqu'à l'excès. Ils encouragent volontiers les 
autres, et aiment être payés de retour. lls ont besoin d'être rassurés sur eux- 
mêmes, ce qui les amène à agir sur le mode de la séduction, tant pour séduire 
que pour être séduits. Bien que d'esprit indépendant, les ENFP sont souvent 
entourés de nombreuses personnes. Leur sociabilité et leur enthousiasme en 
sont les causes. Ils aiment les réunions joyeuses et les fêtes. 


“Les ENFP ne sont pas à l'aise dans les conflits, qu'ils évitent le plus possible, 
quitté à se sacrifier eux-mêmes. En fait le sacrifice leur est moins pénible que le 
spectacle de la zizanie. « J'aime mieux prendre ‚a chambre sur la cour que de 
les entendre se battre pour la chambre avec vue sur la mer », dit Yun d'eux. 


L'expression de soi est un idéal fréquent chez les ENFP. Ils souhaitent se réali- 
ser, explorer leurs possibilités, qui sont variées, goûter à toutes sortes de choses. 
Ils ont souvent plusieu”s projets en cours, ou plus:eurs livres en même temps. 


Les ENFP ont un moce d'organisation très personnel, cans lequel ils se retrou- 
vent mais qui ne convient pas toujours à leur entourage. lls sont souvent en 
retard, ayant toujours rencontré quelqu'un à qui parler sur leur chemin, et sont 
très imaginatifs pour trouver des excuses. 


Les ENFP apprennen: avec enthousiasme quand les sujets sont variés et sans 
cesse renouvelés et lorsqu'ils peuvent travailler avec d'autres. Ils n'aiment pas 
beaucoup les cours trop structurés. 


Vie professionnelle 


Les ENFP présentent au travail les mêmes qualités d'en‘housiasme et de sens 
des contacts humains. Ils sont tres bons pour réunir les gens et les faire tra- 
vailler ensemble, démarrer les réunions, initier les projets. Ils sont plus interes- 
sés par ce qui pourrai: être que par ce qui est. 


lls sont créatifs, résolvent les problèmes, notamment lorsqu'il s'agit de relations 
entre les personnes. En tant que chefs ils sont appréciés pour leur entrou- 
siasme communicatif et leur charisme personnel. 


lls aiment que le travail soit un plaisir et singénient à ce qu'il en soit ainsi. C'est 
pourquoi ils font parfois peu la différence entre leur travail et leur vie privée, les 
deux devant être une occasion de rencontres et d'agrément. 


La flexibilité des ENFP leur ouvre beaucoup de carrières On les trouve naturel- 
lement en grand nombre dans les secteurs où leur sens des contacts et leurs 
valeurs humanistes peuvent s'employer au mieux : journalistes, thérapeutes, 
écrivains, comédiens. vendeurs, publicitaires. II s'agit là d'exemples donnés à 
titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où les ENFP se sentent particuliére- 
ment à l'aise. Mais il leur est bien évidemment possible de remplir tout autre 
type d'activité qui les intéresse. 
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Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


Au stade de la conception, les ENFP peuvent se noyer dans le nombre des 
possibilités ouvertes el des choix à effectuer. Il peut leur arriver d'accumuler 
toutes sortes de solutions envisageables, sans arriver à en choisir aucune. lis 
remettent ainsi la décision à plus tard, faisant alors montre de procrastination 2. 
Quand ils prennent une décision, elle peut n'être pas suffisamment fondée sur 
des faits précis. 


Au stade de la réalisation, les ENFP peuvent manquer de continuité. Ceux qui 
les ont suivis en raison de leur dynamisme et des possibilités qu'ils leur ont fait 
miroiter risquent alors de ss trouve’ frustrés, ou doivent prendre eux-mêmes en 
charge la suite du projet. 


La fonction inférieure (sensation introvertie) 


Les ENFP ont la sensation introvertie en fonction inférieure. Cela peut se tra- 
duire par un manque de sens concret ; à l'inverse cela peut aussi se manifester 
par l'importance exagérée accordée à des sensations fugaces dans un sens 
négatif : tendance à l'hypocondrie par exemple. 


Plus souvent, les ENFP risquent de ne pas prendre soin de leur corps et de 
négliger leur santé. Ils auront tendance à en faire trop, manger, boire, grossir, 
ou pas assez (anorexie ou boulimie). 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (pensée extravertie) 


Pour faire le tri dans l'éventail des possibles qui peuvent les submerger, les 
ENFP auront intérêt à mettre en route leur pensée extravertie. Cela leur per- 
mettra de fixer des critères de choix, d'établir des priorités et de développer des 
plans J'action qui leur permettront de mieux gérer leur temps. 


Il sera même bon de procéder à ces exercices par écrit, pour fixer l'attention et 
pour préparer le travail sur la fonction inférieure. 
La fonction inférieure (sensation introvertie) 


En effet les ENFP auront intérêt à faire une liste complète des points concrets 
et détaillés à prendre en considération avant d'entreprendre un projet. La mise 
en œuvre de leur fonction inférieure leur permettra ainsi d'améliorer leur effica- 
cité en prenant de meilleures décisions, plus adaptées aux nécessités du 
moment, 


2. Procrastination : tendance à toul remelire au lendemain. 
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De même, en prenant davantage soin de leur corps ts 'entetiendront mieux et 
seront en meilleure santé. 


Ce faisant, ils développeront l'écoute de leurs sersatiens ntérieures et entre- 
ront mieux en relations avec la partie inconsciente st profonde d'eux-mêmes. 


12. ENTP ou l'Innovateur Ne 

T l F e 
Principaux atouts Sj 
Personnalité 


Intuitifs extravertis, les ENTP se caractérisent par leur crexivité incessante et 
par l'originalité de leur approche. L'esprit toujours er éve iis sont perpétuelle- 
ment à la recherche d'idées nouvelles ou de nouvelles manières de faire. Dans 
toute situation, les ENTP sont capables de trouver e solution originale à 
laquelle personne n'avait pensé, abordant chaque questior “esprit neuf, sans a 
priori. 


Les ENTP sont des questionneurs infatigables, tent 2cur eux-mêmes que vis- 
a-vis des autres, qu'ils peuvent bombarder de questicns at ce propositions suc- 
cessives. Les ENTP sont en général prompts à agir portés à intervenir sur les 
faits, les événements, les personnes, qu'ils aimert mar voir se conforner aux 
plans qu'ils ont élaborés. 


lls sont très enthousiastes, chaque rouvelle idée avart toujours plus d'attrait 
que la précédente. Ils sont inépuisables quand ils sor: pris par un sujet et qu'ils 
explorent de nouvelles voies. lls peuvent alors perdre la ration du terrps sans 
même réaliser que les personnes qu les entourent ont cu « décroche” ». En 
revanche, la mise en œuvre les ennuie, ce qui leur donre parfois un aspect 
cyclothymique d'effervescence dans la conceptior e: da cépression dans l'exé- 
cution. 


Les ENTP aiment bien travailler avec ‘inspiration cu ment et font en général 
confiance à leur compétence et à leur capacité d' mprovisalion, Cela leur donne 
souvent ouverture et spontanéité, mais improvisat an excessive risque de les 
conduire à l'imprévoyance et même au chaos. 


Les ENTP aiment apprendre, surtout quand il s'agit d exorer des possibilités 
et d'expérimenter quelque chose de reuf plutôt cue ce répéter des procédures 
connues. Ils préfèrent les modèles aux faits. Les =“VTF aporennent mieux par 
discussion et confrontation d'idées que par un trava soiïaire dans les ivres. Ils 
aiment l'émulation et la compétition. 
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Vie professionnelle 


Dans leur vie professor els las ENTP manifestent ce goût pour la nouveauté 
et l'approche originale des proniémes. Ils aiment trouver le cadre de référence 
qui permet d'expliquer e situation complexe. Les questions nouvelles ou diffi- 
ciles sont pour eux un déii qu'ils ne manquent pas de relever. 


lis ne se sentent pas à la ss cans la routine et la bureaucratie, où ils réussis- 
sent mal. Leur plaisir sau: dans se cas être de jouer contre le système pour voir 
comment :ourner les réc:es. _'autorité hiérarchique leur pèse ; ils ne l'acceptent 
que lorsqu'elle est foncée sy” | expertise. 


Les ENTF aiment travailler avec des gens compétents, aussi originaux et créa- 
tifs qu'eux. Ils dirigent par simpss suggestions, une allusion leur paraissant sou- 
vent suffisante pour espr mer leur pensée. 


De nombreuses carrieres sent svertes aux ENTP dès lors qu'il est fait appel à 
leurs capecilés créalives. Cr las trouve par exemple chez les chercheurs, les 
inventeurs. dans les métie”s du marketing, du joumalisme, de l'informatique. Il 
s'agit là d'exemples donnés a titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où les 
ENTP se sentent particu: èrement à l'aise, Mais il ler est bien évidemment pos- 
sible de remplir tout a-ıra 7yae Tactivite qui les intéresse. 


Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


L'agilité d'esprit des ENT? peu: tourner à la versat lité ; Pinnovateur ressemble 
alors à un papillon qui auare Je ‘leur en fleur, sans s'arrêter à aucune. La curio- 
site insatiesle ne permet pas d'approfondir et ne denne aucun résultat tangible, 
ce qui engendre la frustreiion pour l'ENTP lui-même qui ne comprend pas pour- 
quoi la réalité ne se conforme pas à ses rêves. 


La vivacité des ENTP peut également leur poser des problèmes dans leurs 
relalions avec les autres. lls 5e vent ainsi épuiser leurs interlocuteurs par un jet 
de questicns continues. Ils pesyent également se montrer surpris quand les 
autres ne fonctionnent pas comme eux et n'ont pas compris les allusions 
rapides qu'ils ont faites ; i est alors fréquent qu'ils se plaignent d'être entourés 
d'incapables ou d’ince-npéients car ils supportent mal que leurs idées ne soient 
pas immédiatement comprises st partagées. 


La fonction inférieure (sensatisn introvertie) 


« Vintendence suivra : parra: 2tre la devise etle telon d'Achille des ENTP dont 
la fonction inférieure es la sensaiion introvertie. Plongés dans les possibilités, ils 
ne se préoccupent guère de l'exécution. Ils délèguent volontiers cette tâche à 
d'autres, sans toujours sa rendre compte que le mépris dans lequel ils peuvent 
tenir la réa isation n’inc t pas ceux qu'ils en chargert a bien l'accomplir. 


lis ont souvent tendance è na pas reconnaître leurs propres limites ni celles des 
autres. Comme le dit Far d’enira eux « J'a jusqu'à présent pensé que j'étais 
immortel ». Ils peuvent avoir des relations aifficiles avec leur corps, le surchar- 
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geant d'activités jusqu'à épuisement, ou avec leur alimentation qu'ils ne contró- 
lent pas toujours comme ils le souhaiteraient. 


Le chemin de développement 
La fonction tertiaire (sentiment extraverti) 


La fonction tertiaire des ENTP est le sentiment extraverti. IIs gagneront beau- 
coup à prendre en compte les valeurs et les sentiments des autres. Leur forte 
logique peut les aider sur ce point en les amerant à comprendre qu'aucun de 
leurs plans ne pourra se réaliser sans l'accord aes autres. Cependant il s’agit là 
de dépasser ce qui pourrait n'être que de la manipulaïion ; cette tentation est 
fréquente chez les ENTP pour qui la connaissance intellectuelle des phéno- 
menes tient lieu de compréhension et qui ont tendance à afficher une certaine 
condescendance pour qui ne fonctionne pas comme eux. 


Il leur faudra donc faire l'effort d'abandonner leurs certitudes pour réellement 
entrer dans le mode de fonctionnement de ceux avec qui ils sont en relalions et 
en reconnaître la valeur intrinsèque. 


La fonction inférieure (sensation introvertie) 


Ayant ainsi appris à se mettre à l'écoute d'autre chose que de leur intuition 
logique {fonctions dominante et auxiliaire), les ENTP pourront alors mieux abor- 
der les enseignements que peuven: leur donner leurs propres sensations 
concrètes, leurs expériences factuelles. 


Tant pour eux-mêmes que dans leurs relations avec les autres, surtout s'ils sont 
en position d'autorité, ils auront intéré- à établir des échéanciers de réalisation 
avec des points de contrôle prévus à l'avance. l's pourront ainsi faire concorder 
leurs rêves avec les moyens à disposition. 


lis pourront alors se mettre à l'écoute ce leur sensation intérieure, et entrer ainsi 
en contact avec leur inconscient. 


13. ESTJ, ou l’Organisateur Te 

S I N e 
Principaux atouts Fi 
Personnalité 


Les ESTJ sont les organisateurs du monde visible. Ils sont logiques, systéma- 
tiques, s'appuient cans leurs actions sur des données concrètes et des 
méthodes éprouvées. L'efficacité est leur critère de réussite. 
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Ils savert se fixer, et fixer aux autres, des objectifs, établir le plan d'action cor- 
respondant, indiquer les délais et s’y tenir. Ils ont le sens des responsabilités, 
de la fidélité, du devoir à accomplir. Les ESTJ sont particulièrement dignes de 


confiance ; ce qu'ils disent, ils le fent — et s'ils ne peuvent pas, ils le diront ou 
feront l'impossible pour y arriver, 


Les ESTJ suivent volontiers les procédures qui ont fait leur preuve. Ils aiment les 
traditions, les rites et de façon générale tout ce qui contribue au fonctionnement 
regulier des institutions qu'elles soient familiales, associatives, orofessionnelles. 


Les ESTJ ont un contact immédiat st rapide, expriment aisément ce qu'ils pen- 
sent — mais pas nécessairement ce qu'ils ressentent — rompent la glace sans 
difficulté au moyen d'une plaisanterie. Ils cultivent méthodiquement leurs ami- 
liés au moyen de clubs, ds rencontres, d'activités soigneusement program- 
mées. lis deviennent ainsi souvent «es piliers d'associations, prenant en charge 
les activités de direction qu'ils assument sans état d'âme. 


Les ESTJ apprennent mieux quand le travail est soigneusement préparé et pla- 
nié, quand ils connaissen: te programme et le calendrier suffisamment long- 
temps à l'avance. lis aimert également voir l'utilité directe de ce qu'ils appren- 
nent, au moyen notamment de travaux pratiques. 


Le type ESTJ est dans la culture occidentale le type masculin par excellence, 
ferme et autoritaire. Les femmes dé ce type risquent d'être mal perçues, ou de 
se sentir obligées d'aller à l'encontre de leur type pour se conformer au stéréo- 
tyoe social. 


Vie professionnelle 


Les EST) se sentent parfaitement à l'aise dans les entreprises et ils accèdent 
iec lement à des postes de -esponsabilité. Ils prennent volontiers des décisions, 
sur la base des procédures fixées et de faits prouvés. 


ls sont tout désignés pour établir eux-mêmes les procédures, es normes et les 
rraniéres de faire. Ils aiment planifier et contrôler l'exécution, jusque dans le 
rcindre détail. 


Las ESTJ sont respectueux de la hiérarchie et entendent bier que leur autorité 
so't respectée comme ils respectent celle des autres. Ce sont dans une organi- 
sation les elements stabilisateurs, les tenants de la structure. lls sont tout entiers 
tournés vers la réalisation de la täche à accomplir, les personnes n'étant prises 
en compte que dans la mesure où elles concourent efficacement à leur projet. 


Les métiers où prédominent la gestion et l'administration leur conviennent parti- 
culièrement. lls occupent facilement des fonctions d'encadrement et de com- 
mandement. I! s'agit là d'exemples: donnés à titre indicatif, pour illustrer le type 
d'activité où les ESTJ se sentent particulièrement à l'aise. Mais il teur est bien 
évidemment possible de remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 
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Faiblesses potentielles 


Les excès du type 


L'amour des ESTJ pour la décision peut devenir excesst 's auront ains ten- 
dance à se précipiter, sans informaticn suffisants simp ar ent parce qu'une 
décision quelle qu'elle soit leur paraît meilleure que ‘atten:2. Is tendent aussi à 
juger à la place des autres et à savoir mieux que la sersonne soncernée ce qu'il 
convient de faire. Les ESTJ ont volontiers un avis su” tout e l'expriment, qu'on 


‘ 


le leur demande ou non. En revanche, ‘eur capacité d'écoste peut être limitée. 


Leur goût pour la procédure et les règles peut se -rars’orner en rou:ine et 
bureaucratisation. Les ESTJ ne sont en général pas a lize dans le change- 
ment ; ils préfèrent parfois maintenir uns situation cep2ssée mais connue plutôt 
que de lâcher prise pour expérimenter une nouvelle situalio~. 


La fonction inférieure (sentiment intrcverti) 


La fonction inférieure des ESTJ est le sentiment introvect. Es ont donc terdance 
à avoir des difficultés à exprimer leurs sentiments 2-vers es autres ; ainsi ils 
ont souvent du mal à donner des appréciations posnivas, esiimant que bie, tra- 
vailler est un devoir qui est à lui-même sa propre reccmparse. La critique, par 
contre, leur vient spontanément. En revanche, il peu: eur ŝire difficile c'expri- 
mer les sentiments souvent profonds qu'ils éprouvert envers les personnes 
qu'ils aiment. 


Les ESTJ ont également des difficultés à être clairs s.- leurs propres valeurs et 
leurs propres sentiments. La conformité aux normes dans certains cas peut leur 
tenir lieu d'opinion et ils ont alors du mal à se situer eux-rémes personnelle- 
ment, à définir leur propre système de valeur. 


Dans ces conditions, il peut arriver que la fonction infér aure trop longtemps 
refoulée se manifeste de façon intempestive et brute = par ses colères dispro- 
portionnées par rapport à leur objet ou à l'opposé par une fescination excessive 
pour une personne ou une théorie. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (intuition extravertie) 


Les ESTJ ont intérêt à développer leur imagination. en particulier dans des 
domaines appliqués, concrets où ils pourront voir “apidemert des résultats qui 
les conforteront dans leur démarche. lls pourront awsi util ser leur sens pratique 
pour développer leur ingéniosité, leur créativité e: plus tard créer des objets 
sans utilité pratique pour leur seul caractère esthéticie ou irrovant. 


lis pourront également laisser place à l'imprévs zour scprendre à moins 
contrôler et à mieux saisir les opportunités qui se cresertent en del 5rs de 
leurs schémas préétablis. Encore faudrait-il qu'ils se mé‘tent de leur tendan- 
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ce à vouloir tout organ ser qui pourrait les conduire à planifier le temps où 
ils seront spontanés ! 


La fonction inférieure ‘sentiment introverti) 


Lorsqu'ils auront acquis cette scuplesse, les ESTJ pourront laisser se manifes- 
ter leur fonction inférieure en écoutant, ou lisant, où en encourageant les autres 
à exprimer leurs sentinets 


Ils pourront ensuite se mettre à "écoute de leurs propres sentiments et clarifier 
leurs valeurs personiales. en faisant le tri entre ce qu'ils pensent être leur 
devoir et ce qu'ils almeraja"r faire ou avoir fait. 


Et ceci leur permettra Tener progressivement en contact avec leur incons- 
cient. 


14. ESFJ, ou le Nourricier Fe 


Principaux atouts 
Personnalité 


Les ESFJ ont un sens oevelspze de la vie sociale, où ils se distinguent par leur 
entregent et leur volemé de “a re plaisir. lls ont le souci constant d'aider les 
autres, de manière prauc 12 et concrète. Si le voisin est malade, ils se propose- 
ront spontanément pou” conduire les enfants à l'école. Les ESFJ peuvent pous- 
ser ce dévouement jusqu'à cubiiar leurs propres besoins ; ceci peut les amener 
à éprouver au bout d'ur certain temps du ressentiment envers ceux qui profi- 
tent de leurs services, surtout s'ils ne sont pas remerciés comme ils pensent 
devoir l'être et si leurs services sont tenus pour acquis. 


Les ESFJ aiment un menda organisé, où es droits et surtout les devoirs de 
chacun sont connus, cù les rôles sont clairs, la structure stable. Ils sont souvent 
pleins de « il faut » et « er ne doit pas », qu'ils ne remettent pas en question. 
En ce sens les ESFJ s37t oes gardiens de la tradition et de l'ordre social. Ils 
planifient leurs activités kisrs compris. 


Les ESFJ aiment la vie de gro.pe el se conforment volontiers aux normes en 
vigueur. Ils entretiennent la 3onne humeur et de bonnes relations entre les 
gens. Ils s'occupent vaicrtiérs de ceux qui sont à l'écart pour les inciure dans 
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le groupe. Ils font facilement la conversation, le plus souvent sur des sujets pra- 
tiques. 


La maison est le lieu de prédilection des ESFJ. Elle est e château fort protec- 
teur où ils peuvent corstruire te monde qu'ils aiment, un lieu de plaisirs et d’acti- 
vités bien ordonnés, o chacun se sent en sécurité et à sa place. 


L'ESFJ correspond à un stéréotype du rôle maternel ; les femmes de ce type 
n'ont aucune difficulté à s'y conformer. En revanche les hommes ESFJ peuvent 
avoir des difficultés à s'accepter tels quels et il n'est pas rare de les voir arors 
allier la gentillesse caractéristique des ESFJ à un côté agressif et macho qu'ils 
ont construit pour se prouver une virilité plus conlorme au stéréotype social. 


Les ESFJ font de bons élèves, attentifs et obéissants. Ils aiment un cadre disci- 
pliné, où chacun se comporte comme il le doit, avec des professeurs qu'ils 
aiment. lls apprennen: en procédant par étapes dans un ordre logique et ont 
besoin de parler à haute voix pour exprimer leurs penséas ; ces deux caracté- 
ristiques associées peuvent les faire paraître lents dans leur démarche. 


Vie professionnelle 


Les ESFJ ont dans lenr Iravail le même sens du devoir et du travail à accomolir, 
Pour cela ils aiment des consignes claires, des "ègles et des procédures bien 


déterminées qu'ils respectent volontiers. Les tâches de routine leur conviennent 
bien. 


lls sont à la fois efficaces et aimables. Ils accomplissert leurs fonctions avec 
rigueur et ponctualité sans négliger le contact et féchang2 avec les gens. Ils se 
trouvent bien dans le travail d'équipe et, tout en effectuant leurs tâches dans le 
délai prévu, aiment passer du temps à parler avec leurs collègues. 


Lorsqu'ils sont en position d'autorité, ils donnent l'exemple de ce qu'il faut faire. 
Ce soni de gros travailleurs et ils ont également le souci de ceux qu'ils ont à 
commander. 


lls sont particulièrement attirés par les métiers qui leur permettent d'être au ser- 
vice des autres. On les trouvera ainsi plus particu ièrement dans les professions 
médicales ou paramédicales, l'enseignement dans les petites classes, les pro- 
fessions religieuses ; ils font également des venceurs remarquables. II s'agit là 
d'exemples donnés à titre indicatif, pour illustrer le type d'activité où les ESFJ 
se sentent particulièrement à l'aise. Mais il leur est bien évidemment possible 
de remplir tout autre type d'activité qui les intéresse. 


Faiblesses éventuelles 
Les excès du type 


Le souci d'harmonie sociale peut amener les ESFJ à préférer cacher les pro- 
blèmes plutôt que de risquer un conflit. Leur talent de conversation peut être 
ainsi utilisé à masquer les difficultés et tourne alors au bavardage mondain. 
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Les ESFJ peuvent également trop vivre dans le présent et ne pas percevoir les 
ccnséquences à terme de leur action, ou négliger d'envisager c’autres possibili- 
zés que celles que les conventions sociales leur suggèrent. ils peuvent ainsi 
devenir ces conformistes intransigeants qui savent mieux que ‘es autres ce qui 
eur convient. 


Enfin, les ESFJ, à l'aise dans la routine, peuvent se sentir déstabilisés quand 
celle-ci est remise en question. Ils risquent même alors de devenir désa- 
gréables. 


La fonction inférieure {pensée introvertie) 


-2 fonction inférieure des ESFJ est la pensée introvertie. Cela explique par 
axemple que les ESF aient du mal à dire non aux demances qui leur sont 
“artes et qu'ils manquent d'assertivité 3 pour exprimer leurs propres besoins. 


Eur fonction inférieure se manifeste également par des jugements critiques 
res violents qui ne sont pas conscients et qui peuvent concerner des idées, 
mais aussi des personnes. Sous leur cordialité, les ESFJ peuvent avoir une phi- 
osophie très négative de l'existencé, qui ne s'exprime pas hatituellement mais 
Deut surgir sous forme de jugements brutaux et sans nuance. 


S Is ne travaillent pas leur fonction inférieurs pour eux-mêmes, les ESFJ peu- 
vent adhérer de façon excessive à une docirine qui leur paratira donner satis- 
“action, sans procéder à un examen critique personnel. lls peuvent alors devenir 
des « fans » inconditionnels qui consacreront leur énergie à convaincre leur 
entourage et à blamer ceux qui ne les suivront pas. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (intuition extravertie) 


_es ESFJ pourront exercer eur intu tion en élargissant le charro des possibles, 
en cherchant de nouvelles manières de faire. La lecture de descriptions d'autres 
sociétés eur sera par exerrple utile pour découvrir d'autres coutumes et relati- 
viser la force de leurs obligations. 


Ils pourrent également chercher à envisager toutes les consécuences de leurs 
actions, et à bâtir des scénarios, positifs et négatifs, pour imaginer tous les cas 
de ‘igure 


La fonction inférieure (pensée introvertie) 


Une des manières de faire les plus profitables pour les ESFJ sera d'entrer en 
cortact avec leurs pensées négativas, par exemple, en les notant par écrit. Ce 
sera un bon moyen de les désamo*cer et d'éviter qu'elles ne se manifestent à 


3. Capacité à s'affirmer sans agressivité. 
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contretemps. Ils pourront de la même maniere accorder u= mportance parti- 
culière aux rêves à caractère cynique ot destructeur 


lls pourront ensuite travailler à dévelooper une prilssophte personne le de 
l'existence, à faire parler leur jugement Icgique, sans ecu"r à des professeurs 
extérieurs. Ce faisant ils se mettront progressivemeri à Fécsute de leur incons- 
cient. 


15. ENFJ, ou l’Animateur Fe 


Principaux atouts 
Personnalité 


Les ENFJ sont des leaders naturels dort la capacité à sorrarandre leur entou- 
rage leur permet d'exercer une influence considéracte. lls ort une tres grande 
capacité d'empathie qui leur fait aisément percevoir es besoins et les miva- 
tions des autres : ce sont par excellence des chefs cnarsmatiques. 


Les ENFJ ont des valeurs très fortes concernant ce ct est >on pour l'humanité 
et ils s'appliquent à les mettre en œuvre en y impliquarr les autres et en faisant 
preuve de continuité et d'organisation. Ns cherchert à ‘aire e bien des autres, 
soit dans leur profession quand ils le Jeuvent, scit cans eurs loisirs ou au 
moment de la retraite. lls sont si convaincus de leurs dees et es communiquent 
si volontiers qu'ils comprennent mal que d'autres passent s'y opposer. Ils sont 
alors blessés et ont tendance à se blâmer pour n'aveir pas si s'y prendre. 


Les ENFJ sont très sociables et aiment bien être ar. yre. joe, surtout quand 
règnent harmonie et gaieté. Ils prennent volontiers ur röls d'animateur ou de 
porte-parole. Ils ont en effet une grande facilité d'expressio”, surtout orale. tls 
ont tendance, cependant, à prendre parfois trop ce p'ace. a parler trop long- 
temps ou hors de propos. 


Les ENFJ ont un grand intérêt pour l'cbservation des cc rportements. Ils le 
manifestent, non seulement dans la vie courante, mas a travers des lectures 
ou en regardant des films. Ils s'investissent fonemen: Jers les relations qu'ils 
entretiennent avec les autres qu'ils ont parfois tendance à izealiser. 


Le type ENFJ est socialement bien porté pour les ‘errmas sauf quand elles 
deviennent les chefs qu'elles sont naturellement. Les rem res ENFJ ont moins 
de problèmes à cet égard et offrent un espect jugé viril st sécuisant. 


1c1 


Les ENFJ apprennen: beaucoup en imitant les personnes qu'ils aiment, à la fois 
“pour faire plaisir et aussi par empathie naturelle. lls travaillent bien en groupe 
mais aiment ajouter au résulta: une touche personnelle. lls sont en général par- 
ticulierement attirés par les sciences humaines. 


Vie professionnelle 


Les ENFJ cherchent a -ravaille” dans des entreprises tournées vers le service, 
dans des fonctions oertées vers les perscnnes. lls sont très concernés par les 
valeurs de l'organisauon Leur attachement à leur entreprise et à son esprit en 
font des porte-parole zésigrés quand tout va bien. 


Les EN=J sont organisés : ils aiment la variété et les contacts et sont mal à 
l'aise dans les tâches c „iniaras et répétitives. Une grande partie de leur intérêt 
consiste à aider leurs collegues à se développer ou à leur prêter assistance 
quand cela est nécessaire. 


lis occupent souven: ces ostes à responsabilité et savent alors motiver les 
autres par leur enthousiasme at leur style très participatif. Ils encouragent vive- 
ment la coopération et sont mal à l'aise dans les conflits. 


Les ENFJ se retrouvant e plus souvent dens des professions de service : reli- 
gion, éducation, psycc cg e. _2ur don de parole en fait de bons professeurs, 
éducateurs, ou coméziens. il s'agit là d'exemples donnés à titre indicatif, pour 
illustrer le type d'activné 23 les ENFJ se sentent particulièrement à l'aise. Mais il 
leur est bien évidemmert pessible de rerrplir toul autre type d'activité qui les 
intéresse. 


Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


À vouloir sauver le mor de, ıss ENFJ risquent de s'épuiser. Ils ne sont en effet 
pas toujcurs capables Jélax r ses priorités ou de savoir dire non. 


Leur crainte des coniirs pe.t s amener a escamoter les problemes et à ne 
pas prendre suffisamment £1 compte la réalité. Ils tournent alors à l'idéatisme 
et perdent le moyen o2 räaliser eurs objectifs. 


Enfin leur besoin de con:zc+s et leur aisance verbale peut en faire, par 
moments, des bavaros axcessrs au détriment de leur travail. 
La fonction inférieure ¡Densés introvertie) 


Les ENFJ ont beauco.p de ditticulté à recevoir la critique, qu'ils prennent pour 
une remise en cause personele. Ils peuvent alors se déprécier et même tom- 
ber dans la dépressica La pensée introvertie peut les conduire aussi à émettre 
eux-mêmes des critiques négatives exprimees avec une certaine brutalité. 


Les ENF. peuvent aussi manauer de discernement dans le choix des causes 
qu'ils défendent. Ils metor als leur empathie, leur sens de la persuasion et 
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leur charisme au service de valeurs négatives dont ils se feront les ardents 
défenseurs ; ils pourront y faire preuve de la même efficacité que pour des 
causes humanitaires. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (sensation extravertie) 


Les ENFJ auront tout intérêt à mettre en route leur fonction tertiaire, la sensa- 
tion extravertie. C'est elle qui leur permettra en effet de mettre leur iceal à 
l'épreuve des faits au lieu de vouloir faire entrer la réalité dans leur idéal. 


lls examineront ainsi les situations concrètes, les moyens disponibles et pour- 
ront voir, par exemple, les origines des conflits auxquels ils pourront alors "eme- 
dier plus facilement. 


La fonction inférieure (pensée introvertie) 


Cet exercice pourra conduire les ENFJ à utiliser leur fonction inférieure et à faire 
preuve de logique et de critique à l'égard des valeurs qu'ils défendent. lls pour- 
ront ainsi non seulement mieux recevoir les critiques qui leur sont adressées 
mais se construire leur propre système de valeurs. 


Ce faisant ils pourront entrer en contact avec leurs pensées négatives et en 
accepter l'existence. Ils se mettront ainsi progressivement à l'écoute de leur 
inconscient. 


16. ENTJ, ou te Meneur Ts 
N; Se 
Fj 
Principaux atouts 
Personnalité 


Les ENTJ sont des chefs nés ; partout où ils se trouvent, en famille, dans un 
club sportif, dans une association, et a fortiori au travail, ils ont tendance a 
prendre les choses en mains. Cela leur est si naturel qu'ils ne le remarquent 
souvent même pas et sont étonnés quand on le leur fait remarquer. Ils ont 
d'autant plus de plaisir à exercer leur autorité que le contexte est difficile et som- 
plexe, ce qui leur permet d'utiliser alors toutes leurs facultés. 
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Les ENTJ dirigent en fixant des buts et les poliliques pour y arriver. Gérer les 
détai s n'est pas leur charisme. Ils veulent d'abord que les choses aient un 
sens, et que les systèmes soient mis en place pour atteindre les buts choisis. 
Les ENT) aiment que l’organisation « tourne bien ». Its préfèrent se consacrer à 
la résolution des problèmes. 


Les ENT. ont pleine confiance en eux. Ils partent le plus souvent de l'hypothèse 
qu'ils ont raison et il faut beaucoup d'énergie pour leur prouver le contraire, si 
tel est le cas. Au demeurant, les ENTJ aiment bien être mis au défi et portent 
beaucoup de considération à ceux qui les contestent, ce qui ne les empêche 
sas ce défendre leur poirt de vue de toutes leurs forces. Ils estiment en effet 
qu'une confrontation énergique est toujours utile : soit ils ont le plaisir de prou- 
ver qu'is avaient raison, soit ils évitent l'erreur qu'ils auraient pu commettre. Les 
ENT. cnt un mode de communication clair, direct, franc et ils attendent que les 
autres fassent de même. 


Les ENTJ n'aiment pas les loisirs inutiles, où rien ne se passe. lls aiment les 
activilés structurées, organisées, cu ils peuvent exprimer leur goût de l'efficacité 
et de la compétition. 


Les ENTJ apprennent de façon méthodique et organisée ; ils définissent le but 
qu'ils veulent atteindre et prévoient les moyens et les délais en conséquence. 
Les ENTJ reçoivent volontiers les critiques directes, dont ils tirent profit pour 
s’ameliorer. 


Vie professionnelle 


Les ENTJ transférent tout naturellement dans la vie professionnelle leur goût 
pour le commandement ; c'est là qu'ils trouvent leur terrain de prédilection. Ils 
aiment leur travail et s'y adonnent.avec intensité, parfois au détriment du reste. 


En tant que chefs, ils sont appréciés pour leur capacité à élaborer une vision à 
long terme, à définir une stratégie globale et à développer des systèmes cohé- 
rents S'ils n'aiment pas régler les détails eux-mêmes ils savent mettre en place 
les moyens de contrôle qui leur permettront de vérifier que tout se passe confor- 
mement au plan qu'ils on: prévu. S'ils sont ouverts et innovateurs dans la 
conception, ils sont rigoureux, voire inflexibles dans l'exécution. 


Les ENTJ décident clairement, sans état d'âme inutile. Ils aiment s'entourer de 
personnes à leur image, fermes, autonomes, responsables. La compétence est 
supposée acquise, 


On les trouve dans de rembreux domaines, souvent en haut de la hiérar- 
chie. Ce qui les intéresse en effet, ce n'est pas tant l'activ té elle-même que 
le fait de diriger et d'organiser. On les verra donc souvent en position de 
managers ou de stratèges. Il s’agit là d'exemples donnés à titre indicatif, 
four illustrer le type d'activité où les ENTJ se sentent particulièrement à 
l'aise. Mais il leur est bien évidemment possible de remplir tout autre type 
c'aclivité qui les interesse. 
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Faiblesses éventuelles 


Les excès du type 


Les ENTJ sont plus faibles dans l'exécution que de~s ka corception. Même s'ils 
pallient cette carence par des systèmes de contrôle. il peut ‘eur arriver de négli- 
ger les contraintes de la réuiité. 


Leur capacité de décision peut devenir excessive ; is peuvanr alors décider trop 
et trop vite. Leur goût pour le commandement peur teurne” à la dominat on et 
leur confiance en eux confiner à l'arrogance. 


La fonction inférieure (sentiment intreverti) 


La fonction inférieure des ENTJ est le sentiment introverli. ls ont donc tendance 
à avoir des difficultés à exprimer leurs sentiments par raspon aux autres ; en 
particulier, ils ont souvent du mal a donner des aporéciaticns positives, consi- 
dérant que bien travailler est un devoir qui est à lui-même sa propre “écom- 
pense. La critique, par contre, leur viert spontanément | 3eut leur être difficile 
d'exprimer les sentiments souvent profonds qu'ils écrouvent envers les per- 
sonnes qu’ils aiment. 


Les ENTJ sont en même temps attirés par les senfiments ; il n'est pas rare 
qu'un ENTJ écrive en cachette des poesies, à caractere sentimental, ou entre- 
tienne un amour romantique à l'insu de tous. 


Si la fonction inférieure est trop longtemps refoulee alls risque de se manifester 
de façon intempestive et brutale, par des colères cisprape ticnnées à leur objet 
ou à l'opposé par une fascination excessive pour ure perscme ou une théorie. 
Les ENTJ sont ainsi sujets à des conversions soudaires. 


Le chemin de développement 


La fonction tertiaire (sensation extravartie) 


Les ENTJ auront intérêt à développer leur sensatio” extravertie, leur capecité a 
s'occuper des détails pratiques. Comme ils aiment bien fa re des choses utiles, 
ils pourront commencer par faire l'inventaire des ressources qui leur sont 
nécessaires pour mener à bien leurs projets. Faire es somptes leur sera égale- 
ment un excellent exercice. 


lls pourront ensuite se livrer à des activités moins cirectement utiles, arts plas- 
tiques ou artisanat, par exemple, pour apprendre a ss npcser avec les croses, 
les faits, plutôt qu'à les faire entrer de force dans le sacre qu”ls ont décidé. 

La fonction inférieure (sentiment intrcverti) 


Dans l'inventaire des ressources, les ENTJ pourren: alors faire entrer les res- 
sources humaines avec leurs caractéristiques bien oariculieres. Ils apprendront 
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ainsi à prendre en comate le “ar. que les personnes agissent en fonction de 
valeurs et de sentiments 


lls pourront ersuite se mattre a ‘ecoute de leurs propres sentiments et à clari- 
fier leurs valeurs persormelles, en faisant le tri entre ce qu'ils font par simple 
plaisir d'organ ser el de airçer e: ce qu'ils font pour répondre à une valeur per- 
sonnelle. 


Ceci leur permettra d'ernrer progressivement an contact avec leur inconscient. 


106 


EXPOSE 4 


Les 4 tempéraments 


A MAHOU 


Les quatre dimensions avec deux pôles chacune par dimensions déterminent 
huit préférences. La combinaison de ces préférences donne 16 types. Mais il 
est aussi possible de regrouper les types par « familles », en mettant par 
exemple ensemble tous les types qui ont deux lettres en commun. Nous obtien- 
drons ainsi quatre familles comportant chacune quatre types. Selon les letires 
mises en commun, nous aurons différents groupements de familles. 


1. Les familles de types 


Pourquoi ces familles de types? 


ll y a deux raisons principales à ces regroupements : 


— L'une est d'ordre pédagogique. Prendre différents poins de vue, examiner ce 
que donnent les préférences prises deux à deux, voire trois à trois, perme: de 
mieux comprendre ce qu'elles recouvrent en elles-mêmes et dans leurs inter- 
actions. Personne ne correspond parfaitement à un type. Par conséquent, 
mieux vaut se familiariser avec le mécanisme des fonctions et être capable de 
l'appliquer au cas par cas. Il est intéressant égalemen: d'adopter les décou- 
pages correspondant aux besoins ; c'est ce que nous ferons notamment dans 
le chapitre consacré à l'utilisation du MBTI dans les groupes. 

— L'autre est d'ordre pratique. Lorsque vous avez peu de temps avec un interlo- 
cuteur ou un groupe, ta recherche du type peut être trop longue ou trop difficile. 
L'approche par familes de types permet un premier coup d'œil, certes moins 
détaillé, mais souvent suffisamment efficace dans la pratique. 


Quels sont les groupes de familles possibles: ? 
Isabel Myers et Mary McCaulley, dans le Manuel ont établi la liste des familles 
possibles et donné leurs principales caractéristiques. Elles indiquent ainsi 6 


regroupements possibles, chaque regroupement comprenant quatre familles, 
elles-mêmes composées de 4 types. 
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Le groupe de familles le plus classique est celui qui se fonde sur les fonctions. 
On a ainsi : 

— les ST, pratiques et logiques, 

- les SF, concrets et amicaux, 

— les NT, ingénieux et logiques, 

- les NF, visionnaires et communicatifs. 


Familles et tempéraments 


Deux psychologues américains, David Keirsey et Marilyn Ba:es, ont proposé un 
croupement particulier, que l'on éppelle tempérament. Bien entendu, il s’agit là 
c'une définition propre au MBTI, cifférente de l'acception commune du mot « il a 
cu tempérament », ou de celle donnée nabituellement par les dictionnaires. 
Tempérament signifiera ici un groupe de familles de types bien particuliers. 


Pour l'établir, Keirsey et Bates partent de la distinction qui leur paraît fondamen- 
tale, la préférence entre les deux modes de perception, autrement dit les deux 
fonctions irrationnelles, la sensat on (S) et l'intuition {N). Les deux groupes se 
civisert ensuite différemment : 


— Les « S », factuels et p-atiques se demandent ce qu'il faut faire de l'informa- 
tion recueillie : l'améliorer en en recueillant davantage (préférence pour la per- 
ceptior:, P) ou la transformer en actions (préférence pour le jugement, J). 

-Les « N », imaginatifs et conceptuels, se demandent comment évaluer l'infor- 
matior recueillie : de façon impersonnelle et objective (préférence pour la rai- 
son, T ou de façon personnelle et subjective (préférence peur le sentiment, F). 


En corséquence de quoi, nos quatre familles ou tempéraments sont les : SJ, 
SP, N”, NF. Nous allons les étud er plus à loisir dans ce chapitre. 

La division par tempéraments : 

— se trouve correspondre à tout un courant traditionnel de pensée qui depuis 
Hippocrate et les humeurs, Péracelse et les éléments, répartit les types 


humains en quatre grands groupes. Certes, tradition n'est pas raison, mais elle 
peut enrichir la compréhension ; 


— se révèle dans la pratique être ie groupe de familles le plus caractéristique, le 
plus efficace pour comprendre les différences. 


Types et tempéraments 


Si l'approche par types et l'appreche par tempéraments se recoupent sur bien 
des pcints et sont dans le pratique tout à fait complémentaires, il faut cependant 
avoir clairement conscierce que dans leur essence, elles sent radicalement dif- 
férentes. 


Le tabteau ci-après précise les principales différences (p. 1C9). 


On util:sera donc différemment les deux approches : 


— les tempéraments seront indiqués pour permettre la compréhension rapide 
des principaux traits d'un interlocuteur ou pour déterminer Je grandes options 
dans l2 cadre d'un travail de groupe ; 
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— les types seront indispensables dès qu'il s'agira ce cc™ prendre plus profon- 
dément le fonctionnement d'une personne cu les relat ons entre plusieurs 
d'entre elles, et surtout d'élaborer un chemin d'évchuric. 


fod LES TYPES LES TEMPERAMENTS 


Se fondent 


Ont un caractère 


sur des processus mentaux. 
les fonctions et les attitudes. 
dont la préférence d'utilisatio~ 
et les modes d'interaction dor- 
nent naissance aux types. 


une explicatio” du mode de 
fonctionnement de la psyché 


dynamique car is précisent las 
relations entre fonctions, la 
place de l'inconscient et le che- 
min de développement pos- 
sible. 


sJ” l'observation de compor- 
temers dont la fréquence 
Tas-sociations corduit à la 
defaition d'un schéma géné- 
ral. 


une sescription de traits 


' sarasigristiques fermant un 


enserble cohérent. 


sta: cue car s'ils décrivent les 
manifestations de la psyché, 
ils n'er donnent pas les clés. 


2. Présentation des tempéraments 


Les quatre tempéraments seront présentés successivement selon le schéma 


suivant : 


« Une fiche « d'état civil » comportant 


— les deux lettres caractéristiques du tempérament, avec en regard les types 
qui lui correspondent, en grisé sur la table des types, 


- le nom mythologique du tempérament, qui lui 2 été dorné pour en symboliser 
les principaux attributs, avec un rappel du person=age ainsi évoqué, 


— le mot d'ordre caractéristique du tempéramery. 
— les valeurs que cherchent à réaliser les personnes aprartenant à ce tempé- 


rament, 


— la correspondance dans les class:ficalions d’-ipoccra:e et de Paracelse, 


— les quatre types appartenant à ce tempérament 


* Les traits généraux du tempérament 


109 


e Ses caractéristiques Jans des situations particulièrement significatives : 
“la famille, 

- l'éducation (comme eléve at samme enseignant), 

- la profession, 

—Fexercice de l'autonte, 

- le choix d'un secteur d'aciviés, 

- la relation au temps, 

— l'usage de l'argent. 


* Ses faib asses potenielles. 


Var Exercice n° 9, Découverte des tempéraments. 
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SJ : Épiméthéen 


Épiméthée : fils obéissant de Zeus à la différence de son frère 
Prométhée et époux fidèle de Pandore, bien qu'elle ait aésobéi 
et ouvert la boîte d'où s'échappèrent les maux de l'univers. 


Personnage 


Mot d'ordre Devoir 


Valeurs Responsabilité, stabilité, appartenance 


Hippocrate Melancolique ou nerveux (etrabile) 


Paracelse Terre 


Types ISTJ, ISFJ, ESTJ, ESFJ 


Traits généraux 


Les SJ sont concrets et réalistes. lIs sont en: général plus intéressés par | aspect 
fonctionnel des choses que par leur aspect esthétique. lis sont organisés, pré- 
voyants, responsables. Ils ont le sens du devoir et se sentent même parfois 
obligés de rendre service. lls sont stables el fidèles et tiennent leur parole. 


Les SJ sont respectueux des traditions, des coutumes, des règles et das lois. 
!!s sont les gardiens des valeurs sociales. IIs font volontiers partie d'associations 
et de clubs et se portent facilement volontaires pour les tâches communes cu 
groupe. Leur apparence est classique ; ils se conforment aux usages en 
vigueur dans le groupe. 


Les SJ montrent leur affection par des actes concrets mais |'expriment peu en 
paroles ou en gestes. lls se posent souvent en protecteurs des faibles 


Situations particulières 


Famille 


Les SJ aiment que les rôles soient clairs et que chacun tienne sa place lis assu- 
ment facilement e rôle d'autorité et se placent souvent en « parents normatifs =». 


Éducation 
Les SJ aiment suivre une démarche analytique, aux étapes bien définies. Ils 
préfèrent avcir un cadre structure et adopter des méthodes connues. Ils sont à 


l'aise dans les algorithmes, en suivant les mêmes règles opératoires. l:s veulent 
savoir à quoi sert ce qu'ils apprennent et pratiquer pour comprendre. 
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Vie pro’essionnelle 


~es SJ sont des administrateurs précis et rigoureux. Ils sont afficaces. Leur 
talent réside notamment dans la rédaction et le suivi des règles et procédures. 
Ce sont de bons planificateurs. 


Exercice de l'autorité 


Les SJ ont le sens de la h érarchie. Ils respectent leurs supérieurs et attendent 
que leurs collaborateurs fassent de même vis-à-vis d'eux. lis sont fermes et 
impartizux. 


Secteurs d'activité 


O trowe plus particulièrement les SJ dans l'administration, les banques, les 
assurarces, l'éducation au niveau primaire et secondaire surtout, certaines pro- 
fessions de la santé. 


elation au temps 


Les SJ sont ponctuels et organisés. Ils établissent des listes de ce qu'ils doivent 
fare, suivent leur liste et cochent en général au fur et à mesure. IIS savent jeter 
ce qui risquerait de les encombrer. 


Relation à l'argent 
Les SJ sont à l'aise avec l'argent. Ils sont économes et savent gérer leur budget. 


Faiblesses potentielles 


Les SJ peuvent devenir rigides et rejeter toute nouveauté. Leur goût pour les 
règles peut les conduire à la bureaucratie. Leur sens du devoir peut les amener 
a la surcharge ; ils s'accablent de responsabilités et devienrent ainsi anxieux, 
contraciés. Ils peuvent alo’s être pessimistes. 


lis peuvent prendre des décisions prématurées, sans consacrer le temps 
nécessaire à recueillir les informations pertinentes, pour le p’incipe. Et ils peu- 
vent également se montre” obstinés dans l'application des décisions. 


Les SJ critiquent facilement et complimentent peu. Accomplir Son devoir ne 
mérite pas d'être signalé ; ils pourront être, par contre, impitoyatles sur les plus 
petits manquements. 
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SP : Dionysien 


Personnage Dionysos : Dieu de la musique cs la canse, de la vigre et de 
l'iniliation aux mystères de la vie 
Mot d’ordre Liberté 
Changement, plaisir, pragmalisr e 


Hippocrate Sanguin (sang) 


ISTP, ISFP, ESTP ESFP 


Traits généraux 


Les SP sont pratiques et réalistes ; ils s'adaptert paratement aux circons- 
tances. Is sont spontanés, impulsifs même et trés repizes dans leurs reactions. 


Les SP ont un grand besoin de liberté ; ils suppcrtent “zl la routine et rejettent 
les obligations et les règles qui ne sont pas stretene”: nécessaires. lis vivent 
dans l'ici et maintenant, en fonction du principe su'a cheque jour suffit sa peine, 
ou plutôt qu'il faut profiter de ce qui se présente 


Les SP sont débrouillards et se servent habilerrer- de “ous les outils. Ils agis- 
sent pour le plaisir ; ils sont alors infatigables. L ac: or samble jailli” spontané- 
ment et avoir sa fin en elle-même ; elle est d'une grance efficacite. 


Les SP sont très sociables. lis ont un excellert centas:, sont prodigues avec 


leurs amis et se montrent généralement optimisies Leur style est décontracté 
et flamboyant. 


Situations particulières 


Famille 


Les SP aiment bien mener une vie familiale plane d' mprévus et de change- 
ments. lls sont attentifs aux besoins de leurs enfants dars le présent et se sen- 
tent moins concernés par la préparation de leur avanir. lls nontrent leurs senti- 
ments de façon irrégulière, et quand ils le font, ce peut àtre avec emprase. 
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Éducation 


Les SP apprennent par ection. en pratiquant. Ils veulent avoir un résultat 
immédiat. lis sont bons abse-vateurs el réussissent bien dans les matières 
techniques 


Vie professionnelle 


Dans leur vie professiormelk :es SP sont eficaces et aiment obtenir des résul- 
tats concre:s et rapides Iıs son: sratiques, irventifs. Ce sont de très bons tacti- 
ciens, qui aiment bien ‘ravailler cans des ambiances ouvertes et compétitives, 
Les situations de crise «ur conviennent particulièrement bien et ils ont tendance 
à les provoquer quand :5 craignent de s'ennuyer. 


Exercice de l'autorité 


Les SP supportent ma "autorite Ils ne la respectent que quand elle est vrai- 
ment utile. Is agissent Dour la sı_part plutôt en conciliateurs et en négociateurs 
qu'en chefs autorilaires. 


Secteurs d'activité 


Les SP réussissent dans les secteurs demandant des capacités techniques et 
où le résultat se voit à court terme. On les trouve ainsi dans l'artisanat, la méca- 
nique notamment, le scrmercs et dans les métiers d'expression artistique 
(comédien, danseur, musicien. sculpteur). 


Relation at: temps 


Les SP aiment bien travailler aans l'urgence. Ils aiment l'imprévu et ont un style 
de vie décentracté. 


Relation à argent 

Les SP n'eiment faire n Jucge. ni plan et ont tendance à dépenser ce qu'ils 
gagnent. lls sont souvent cueurs. 

Faiblesses potentielles 


Les SP peuvent être mssuc:ams, imprévisibles, voire même versatiles. Leur 
souci de réalisme peu: les conduire à changer d'attitude par rapport à leur 
déclaration initiale. 


lls naimen; pas se donner d’szıectifs ; ils ort alors tendance à avoir une vue à 
trop court terme et à se noyer dans le présent. En revanche, ils peuvent indéfi- 
niment rerettre à demain ce au: es ennuie, 


Leur souci du réalisme peu: es conduire à refuser toute théorie et à tomber 
dans un pragmatisme „eu nuance, 
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NT : Prométhéen 


Personnage Frométhée : Demi-dieu qui, après avoir refusé d'épouser la 
femme que son père Zeus lul destinait, déroba le feu pour le 
donner aux hommes. 

Mot d'ordre Savoir 


Valeurs Connaissance, compétence, qualité 


Hippocrate Flegmatique ou lymphatique (lymphe) 


Paracelse Air 


Types INTP, INTJ, ENTP ENTJ 


Traits généraux 


Les NT ont un grand appétit de connaissance ; ils sont sans cesse a la 
recherche du pourquoi des choses. Ils cherchent les principes sous-jacents et 
élaborent des théories. Leur but est .a maîtrise intellectuelle du monde, 


Ce sont ces visionnaires inventifs qui voient la globa ité et créent des systèmes 
et des modèles pour en rendre compte. 


Ce sont ces perfectionnistes à l'esprt critique qui voient leurs propres faiblesses 
aussi bien que celles des autres. lls aiment les défis, et placent souvent la barre 
si haut pour eux-mêmes qu'ils doutent de pouvoir l'atteindre. 


Les NT sont directs dans leurs relations ; ils s'exprment de façon concise et 
précise. lis attenden: des autres une compétence égale à la leur mais estimen: 
être souvent déçus sur ce point. 


Les NT ont l'esprit curieux et ouvert Ils sont prêts au changement quand cele 
est nécessaire. lis prêtent peu d'attention à l'aspect extérieur des choses et des 
gens, y compris le leur, et peuvent teire mon:re de distraction. 


Situations particulières 


Famille 


Les NT développent avec leurs enfants des relations surtout intellectuelles. Is 
veulent les rendre compétents et indépendants. 
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Éducation 


Les NT aiment bien les études pour elles-mêmes. lls ont le goût ces défis intel- 
lectuels. Leur esprit critique les amène à poser de nombreuses questions ; ils 
exigent d'un professeur qu'i soit brillant et compétent. 


Vie professionnelle 


Les NT donnent dans leur vie une très grande importance au travail. Ils font 
preuve d'un esprit logique et ingénieux et sont particulièrement intéressés par 
le recherche. 


Exercice de l'autorité 


Les NT v’admettent que l'autorité de compétence ; ils supportent difficilement 
les règles et les routines. {ls dirigent par vision stratégique et planification. 


Secteurs d'activité 


Les NT sont particulièrement attirés par la recherche, l'enseignement au niveau 
supérieur, l'ingénierie, les mathématiques, la planification, l'architecture et la 
philosophie. 


Relatior, au temps 


Les NT ont une conception rationnelle du temps. Ils planifient volontiers leurs 
activités et celles des autres ; ce sont des experts en détermination d'étapes et 
en établissement de chemin critique. 


Relation à l'argent 


Les NT ont une relation rationnelle et impersonnelie à l'argent ; ils savent 
prendre des risques calculés en ce domaine. 


Faiblesses potentielles 
Les NT peuvent se montrer froids et hautains, voire arrogants. Leur goût de la 
contradiction peut les amener à ratiociner 


Is peuvent être cyniques et ne pas tenir compte des sentiments des autres. 
„eur communication est parfois très difficile ; ils peuvent se retirer dans leur tour 
d'ivoire ou devenir blessants à force d'exigence et de critique. 


Excellents concepteurs, les NT portent beaucoup moins d'attention à l'exécu- 
tion qu'ils peuvent néglige-. 
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NF : Apollonien 


Personnage 


Apollon : Dieu de la musique = cu chart, lien entre les dieux et 
les hommes, celui qui dans scr être nême montre comment 
trouver le sacré a travers le prota7a. 


Mot d’ordre Devenir 


Harmonie, authenticité, congruence 


Valeurs 


Hippocrate 


Colérique ou bilieux (bile) 


Paracelse Eau 


Types INFP, INFJ, ENFP, ENFJ 


Traits généraux 


La recherche est la caractéristique majeure des MF recherche d'identité, du 
sens de la vie, de réalisation de soi, d'intégrité, ce dévelcppement personnel. 


La lucidité et la connaissance de soi sont part cu ierement importams pour les 
NF qui poursuivent en permanence leur dialogue :téreur. 


Ce sont des idéalistes au service de l'humanité qui cherchent l'harmonie tant à 
l'intérieur d'eux-mêmes qu'avec les autres. 


Les NF ont une forte capasité à comprendre ‘es autres, à se mettre à leur 
place, à percevoir leurs sentiments et à les aider à se developper. lis préfèrent 
se trouver dans une atmosphère chaleureuse et Soops-ative. 


Les NF expérimentent tout ce qui peut donner un sers 2 la vie. lis pensent en 
termes de possibilités concernant les personnes ; is transmettent les idées et 
ont une forte influence sur les évolutions culture:les 


Les NF ont un style personnel car ils rechercr en; avant tout la cohérence de 
leurs pensées et de leurs conportements. 


Situations particuliéres 


Famille 


Les NF sont chaleureux et montrent facilement leur affection. Ils sont des 
ardents défenseurs de ceux qu'ils aiment. 
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Éducation 


Les NF aiment apprendre par rise de conscience personnelle ; ils sont égale- 
ment sensibles à la qualité ne l enseignant auquel ils veulent pouvoir s'identifier. 
Et quand ils sont eux-mêmes enseignants, ils savent valoriser chaque per- 
sonne. 


Vie professionnelle 


Les NF se caractérisent cans ia vie professionnelle par leur créativité et leur 
talent de communicatior. l's or besoin de se -rouver dans des activités qui ont 
un sens et qui leur permettent ce soursuivre des valeurs de développement. 


Exercice de l'autorité 


Les NF sont parsuasifs : is dirigent par leur charisme. Il est souvent difficile 
d'être en désaccord avec aux Te sont des catalystes qui encouragent ceux qui 
travaillent avec eux et les" donrent volontiers des appréciations positives. 


Secteurs d'activité 


Les NF sont volontiers enseignants, écrivains. thérapeutes, conseillers, méde- 
cins, religieux. 


Relation au temps 


Les NF sont surtout sensik es aux besoins des autres ; ils donnent volontiers 
leur temps quitte à négliger le rs propres besoins. 


Relation à l'argent 


Les NF attachent peu c'importance à l'argent qu'ils considèrent comme un 
moyen en vue d'une fin. ils sor en général peu doués pour acheter et vendre. 


Faibiesses potentielles 


Les NF peuvent être hypersews des ; ils prennent alcrs tes critiques pour des 
attaques personnelles. 


Leur souci de l'idéal peur les conduire à ignorer les problèmes pratiques et à 
faire de l'angélisme. 


Leurs sentiments peuvent devenir excessifs ; ils chercheront à plaire à tout prix 
ou créeront des dépendances. lis auront également tendance à confondre les 
rôles, par exemple, se ccmzorter somme conseiller au lieu d'exercer une auto- 
rité. 
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EXPOSE 


Les types d’organisation 


nmoou-x 


initialement, le MBTI a été conçu pour décrire le fonctionnement de l'esprit 
humain. L'expérience montre qu'il peut être utilisé egalement pour décrire e 
fonctionnement d'une organisation. 


Certes, les groupes n'ont pas les mêmes caractéristiques que les individus et les 
premiers ne peuvent pas être assimilés aux seconds. Il n'est, par exemple, pas 
possible de mettre sur le même plan la volonté d'une personne et le but d'ure 
organisation, qui est la résultante plus ou moirs négociée de différentes volontés 
individuelles. Cependant, les organisations scnt par essence des collectivités ce 
personnes, et à ce titre présentent avec celles-ci ces caractéristiques com- 
munes, C'est notamment le cas des dimensions décries dans le MBTI. 


Qu'il s'agisse de petits groupes d'une dizaine: de personnes ou d'entreprises de 
100 000 personnes ; qu'il s'agisse d'une organisation dans sa totalité ou de cer- 
taines de ses parties (départements, services, unitesı le problème est substan- 
tiellement le même. || sera plus ou moins complexe et difficile à résoudre, mais 
sa nature ne changera pas fondamentalement : comment passer de l'individusl 
au collectif ? 


Deux voies principales nous sont ouvertes : 

— une approche statistique, qui prend pour base les préférences individuelles et 
les compile pour arriver à des préférences de groupe ; 

— une approche typologique, qui cherche à saisir directement le caractère cu 
groupe ou de l'organisation, en suivant une démarche analogue à celle utilisée 
pour les individus. 


Nous explorerons successivement ces deux approches qui sont très largement 
complémentaires. 


1. Approche statistique 


Elle consiste à déterminer les profils psychologiques des membres du groupe 
et à en faire la synthèse pour obtenir une image du groupe. Deux outils sont à 
notre disposition : 
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- la table des types, 
- le profil de groupe. 


La table des types 


Nous avons déjà présenté, notamment au début du troisième exposé, la table 
des ty2es. Pour rassembler les informations concernant un groupe, il suffit de 
mettre dans chaque cellule de la table, le nombre en valeur absolue, ou le pour- 
centage, des personnes appartenant au type correspondant dans le groupe 
étudié. Ceci peut se faire soit en inscrivant le nombre lui-même, soit en le repré- 
sentant par des astérisques, ou toute autre forme graphique laissée à l'imagi- 
nation de chacun. Les valeurs tes plus communément représentées par un 
astérisque, ou un autre s gne, sont par convention 1 (1 personne, ou 1 %), ou 5 
{ou plus) si les nombres à traiter en valeur absolue sont très grands. 


Nous avons mis au poin: une table des types détaillée qui permet de recueillir 
sur un groupe toutes les nformalions utiles, c'est-à-dire les pourcentages : 


— des -ypes dans la table, 

— de chaque préférence, 

— de chaque fonction dominante, 
— des :empéraments. 


Voir l'exercice n° 10. 


Le profil de groupe 


T 


Si la table est très précise, elle ne 
« parle » pas tres facilement à un 
groupe. C'est pourquoi nous 
avons également mis au point 
une représenlation graphique où 
nous plagons, sur une roue, les 8 
préférences, signifiées chacune 
par un rayon : le pourcentage de 
personnes choisissant une préfé- 
rence est porté sur le rayon cor- 
respondant, 0 % au centre, 
100 % à la périphérie. 


Voir l'exercice n° 11. 
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Voici quelques exemples : 


F 


Graphique 1 


F 
Graphique 2 
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il s'agit ci des directeurs régio- 
naux un organisme de service. 
Or notera la forte dominance des 
riuitifs EN), ce qui conne un grou- 
22 créatif et tourné vers l'avenir. 
-2s práterences extraversion et 
riroversion sont équilibrées ; la 
aensée2 rationnelle (T) domine, 
ze qu asi le cas général dans un 
groupe ge managers, de même 
J-e la préférence pour l'organi- 
sañor 4). Le petit ronbre de fac- 
Les S explique la faiblesse de 
ce grauce pour les aspects ges- 
dornairss ; il lui faudra redoubler 
de vis arce, par exemple, en ce 
3.1 concerne l'élaboration et le 
stivi des Dudgets. 


Se profi est celui des directeurs 
“és onaux de vente c une grande 
scciété industrielle. On notera 
g-e la tendance gestionnaire, 
Té:hedique, organisée est très 
'argemert prédominante. Il s'agit 
Dian ce responsables adminis- 
“raufs de vente, et non de ven- 
deurs. Ge groupe représente la 
‘erdaice « classique » du 
rañegenent ; il peut manquer 
de réactivité pou“ s'adapter à 
des rrarcnes nouveaux. Son atti- 
‘Lee vis-a-vis du personnel 
iscue c'être froide et peu moti- 
varte 


Ce profil est celui d'un groupe de 
consultants en ressources 
humaines ; il est comme on peut 
s'y attendre à l'opposé du précé- 
dent. La priorité va à l'extraver- 
sion, à l'intuition, au sentiment, à 
la perception. I! est tout à fait 
adapté a sa fonction (voir la des- 
ı cription du type ENFP, qui cor- 
respond a ce groupe). En contre- 
partie, il aura sans doute du mal 
a gérer son activité sur les plans 
administratif et comptable et il 
serait judicieux qu'il se dote d’une 
aide extérieure en ces domaines. 


F 
Graphique 2 


La comparaison de profi s successifs perme: également d'observer l’évolution 
d'une fonction ou d'un ré: er a travers le temps. C'est ainsi qu'intervenant dans 
la formation d'acheteurs industriels, depuis plusieurs années, nous avons 
constaté l'évolution suivar*e : 


F F 


Profil 1986 Profil 1992 


Si dans ces deux profils, es dernmantes restent les mêmes (I, S, T, J), les pour- 
centages ont neltemen: sowa. Encore s'agr.-i lá de graphiques de synthèse, 
certains grcupes ayant norte une évolution beaucoup plus forte. Les ache- 
teurs sont donc iypologiauemant plus divers qu'ils ne l'étaient. Cela correspond 
bien à l'évo „tion de la srofession. La fonction d'acheteur, qui ne s'est autono- 
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misée qu'assez récemment, consistait essentiellement à juger des propesitions 
envoyées en réponse à des appels d'offre ; il s'agissait de recevoir des soumis- 
sions, sans beauccup prospecter, et de juger de façon stricte et précise de leur 
adéquation au cahier des charges. Le profil ISTJ convenait parfaitement. En se 
développant, la profession a changé. L'acheteur a ajouté à sa mission traditior- 
nelle des missions de prospection, de veille technologique, de partenarial avec 
les fournisseurs. Et, par conséquent, des profils nouveaux apparaissent, plus 
extravertis (E), plus flexibles (P), plus orientés: vers la nouveauté (N). 


Le profil de groupe est particulièrement utile en team building, pour permettre à 
un groupe d'avoir une vision globale de ses canvergences et de ses différences 
comme nous le verrons dans l'exposé suivant 


2. Approche typologique 


L'approche précédente nous a conduits à faire le pourcentage des préférences 
individuelles à l'intérieur d'un groupe. Si cela donne une bonne indication de la 
manière dont ce groupe va pouvoir se comporter, cela n'indique par pour autant 
le type du groupe. Le groupe est plus que fa somme de ses membres. Les 
interactions ont un effet de synergie ; la tradition a son poids ; il y a des 
manières de faire qui sont connues et acceptées par tous el qui ne dépandent 
pas des individus. Bref, il y a un effet de groupe, une culture spécifique, indé- 
pendants, au moins en partie, de ceux qui les vivent. Comment peut-on utiliser 
la typologie de Jung/Myers pour comprendre le fonctionnement de l'organise- 
tion en tant que telle, au-delà des membres qui la composent ? 


Trois principaux modes d'application du MBTI: aux organisations ont été jusqu'à 
présent explorés : 

- l'application des familles de types, notamment des tempéraments, 

— l'application des 16 types, 

- l'application de la dynamique des fonctions, que nous illuslrerons par un cas 


FAMILLES DE TYPES ET ORGANISATIONS 


Tempéraments et organisations 


Un exercice très simple permet de mettre en lumière les conceptions differentes 
qu'ont de l'organisation les quatre tempéraments décris dans le 5° exposé. Les 
participants sont répartis par groupes de tempéramerts (SJ, SP, NT, NF) sans 
leur expliquer le critère de répartition pour éviter les effets autoprédictifs. {ls se 
mettent d'accord dans leurs sous-groupes respectifs sur les caractéristiques de 
l'organisation idéale ou du groupe idéal. On peut utiliser pour cela toute grille da 
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lecture de l'organisation, ou laisser totale liberté au groupe, ce qui rend les com- 
paraisons plus difficiles mais tout aussi riches, sinon plus. 


Même si un groupe comprend peu de participants et si, par conséquent, les dif- 
férences dues aux temparaments peuvent sembler difficiles à faire émerger des 
différences strictement ndividuelles, nous avons toujours vu apparaître nette- 
ment l'impact des tempéraments. Les entreprises idéales das SJ, SP, NT et NF 
se ressemblent en parie, ne serait-ce que parce qu'il y a des « incontour- 
nables » (tout le monde souhaite que la communication soit bonne...) ; mais 
elles se distinguent aussi netterrent les unes des autres. 


Voici un exemple de tableau de synthèse des résultats auxquels nous parve- 
nons en utilisant l'exercice 15. 


Commu- organisée informelle cohérente réciproque 
nication claire efficace concise répartie 
hiérarchique suffisante systématique circulante 


Conflits gérés utilisés confrontés prévenus 
confrontés négociés clarifiés élucidés 
progrès 
Objectifs clairs concrets cohérents parlagés 
réalistes négoclés programmés conformes aux 
; partages réalistes clairs valeurs 
i 
Autorité juste imitée compétente partagée 
ferme déléguée déléguée au service 


nécessaire des autres 


Il n'y a en général aucune caractéristique retenue par un groupe que les autres 
groupes n'admettent ; mais les mots employés sont cifférents, et même 
lorsqu'ils sont semblables, ils n'ont pas le même contexte ou ne viennent pas a 
la même place. Les priorités sort vraiment différentes d'un groupe à l'autre. 


Organisations idéales et fonctions (S, N, T, F) 


lan Mitroff dans Stakeholders of the Organizational Mind ' cropose une classifi- 
cation des organisations correspondant aux familles de types obtenues en 
groupant deux par deux les 4 fonctions. Ces organisations sont dites idéales, 
non pas au sens de perfection mais au sens de type pur, la réalité présentant 
naturallement des mélanges. Ces types d'organisation ne sont d'ailleurs pas 


1. Voir bibliographie. 
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également représentés dans la reaiite ; lorgarısaßer S” est la plus fréquente 
dans la société occidentale. 


Le schéma ci-après représente les quatre orgarıszrians déales. 


Sentiment 
SF NF 
Organisation Orgerisatio 1 

c familiale adaptative E 
Q 
= 2 
a 5 
D ST NT = 
(a 

Organisalion Orgariseton 

bureaucratique matnzisBe 

Pensée 


Chacune de ces organisations « modèle » s'enorgvsiilit des caractéristiques 
suivantes : 


L'organisation bureaucratique — ST 


— les systèmes de comptabilité, de contrôle et c'audt interne sont parfaitement 
établis, 

— la réduction des coûts fait l’objet c'un effort ccrstent. 

— le retour sur l'investissement et la profitabilité sont &eves, 

— l'entreprise opère sur un marché large et conr, 

- l'organigramme et les procédures internes sen; écris e: publiés. 


L'organisation familiale — SF 


- la gestion du personnel est particulièrement saris"aisarte, 
— les produits et services sont de haute qualité, 

— les forces de vente sont performantes, 

— la motivation est élevée. 


L'organisation matricielle - NT 


— la technologie est en avance et ne peut être ratt-apee, 
— les coûts sont compétitifs, 


— de nouveaux marchés sont disponibles et de rcuveaux produits peuvent être 
inventés, 


— les ressources nécessaires au développemer: sort disconibles. 


125 


L'organisetion adaptative — NF 


— le mode de management e: es produits offerts sont cohérents avec les 
valeurs morales et culturel es de ta société, 

- les produits ont une san 2 réputation auprès des consommateurs, 

— l'entreprise est respectée. «ire encouragée, par les pouvoirs publics, 

- la concur-ence est fore. 


- les fournisseurs et les cients ant une faible capacité de négociation. 


Styles organisationneis 


Lee et Norma Barr dans Tae «adership equation? décrivent deux styles organi- 
salionnels qu'ils ont fréa_emmen: rencontrés dans leur pratique. Leur approche 
est donc a posteriori, en ‘or cien de leur expérience concrète, et non a priori, 
comme cehe de Mitrof* zui propose une classification générale. 


L'organisation STJ 


— la structure est forteme”: werarchique, 

— les systèmes et procedures sent écrits el respectés, 

- les décisions sont pnses apes un parcours administratif et technique long, 
— les risques sont calc_rés 

— la contribution de chacun est évaluée selon des standards mesurables. 


À ce type de structure scrrespond un style managérial adapté, semblable à 
celui que nous avons cect: au crapitre 5, pour le tempérament SJ. 


L'organisation NTJ 


— l'entreprise a une missica tournée vers le futur, 
— elle est irmovatrice sur sen marché, 


— elle se développe en s'aceptant avec flexinilit& aux variations de renvironne- 
ment, 


- la recherche et le dé las rent ont une importance particulière, 
— l'organisation interne at a plennication son: en perpétuelle révision. 


À ce type de structure correspond un style managérial adapté, semblable à 
celui que nous avons dec'r. au cnapitre 5, pour le tempérament NT. L & N Barr 


2 . Voir bibliographie. 
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font observer qu'en fait, il y a peu d'organisations NTJ mais plutôt des mana- 
gers NTJ, surtout dans les postes les plus élevés de l'organisation. 


De même, il y a très peu d'organisations NF et SP mais quelques managers 
NF et SP (voir chapitre 5) dans des organisations en large majorité STJ, du 
moins en ce qui concerne les grandes entreprises ndustrielles nord-améri- 
caines et européennes. 


TYPOLOGIE DES ORGANISATIONS 


William Bridges, dans The character of organizations est à notre connaissance 
le premier à avoir tenté une transposition complète du MBT] de l'individu a 
l'organisation. 


C'est ainsi qu'il redéfinit chacune des préférences dans un contexte organisa- 
tionnel ; il propose un questionnaire permettant de déterminer la préférence de 
l'organisation en tant que telle sur chacune des qualre dimensions ; il éabore 
ensuite les 16 portraits types ; décrit l’évolution typologique habituelle d'une 
organisation, de sa naissance, où elle est en général IN-P, à sa maturité où elle 
devient EST) ; et il en tire enfin un certain nambre de règles et de recomman- 
dations pour l'action. 


ll est bien entendu hors de propos de résumer cet ouvrage qui a la dcuble 
qualité d'être bref et dense ! Nous nous liriterons à décrire les caractéris- 
tiques organisationnelles de chacune des huit préférences, en nous inspi- 
rant librement des commentaires de W. Bridges et en faisant appel è notre 
propre expérience. 


Extraversion-introversion 


À travers cette dimension s'exprime la manière dont une entreprise trouve son 
énergie et l'utilise. Nous avons ainsi deux pôles : 


— Les entreprises extraverties (E) sont tournées vers leurs clients, leurs mar- 
chés pour en connaître les besoins. Quand elles se sentent en difficulté, leur 
premier réflexe est de demander aux commerciaux ce que désirent les clients. 
Elles font fréquemment appel à des panels de consommateurs ou a des études 
de marchés. Elles peuvent aussi regarder ce qui se passe dans la concurrence 
pour recueillir des idées. L'information à l'intérizur circule largement, le plus sou- 
vent sous forme orale. Le brassage des persannes entre les différents services 
sera systématiquement pratiqué. 


- Les entreprises introverties (I) sont tournées vers leur technologie, leur 
culture. En cas de difficulté, elles feront appal à leurs ingénieurs pour savoir 
quel produit nouveau peut être fabriqué. La solidarité interne jouera a plein 
pour se protéger des rigueurs de l'environnement, Les produits mis sur le 
marché le seront après une solide élaboration interne. L'information circule- 
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ra par écrit et sous des formes clairement différenciées selon les lypes de 
cestinataires. 


Quelques repères : 


Extraversion Introversion 


Marché Techno-ogie 
Réactivité Déla 
Expérimentation Réflexion 

Porte ouverte Rendez-vous 
Bureau paysager Bureau individuel 


Large information Information spécifique 
Réunions Notes 
Interdisciplinarté Cloisonnement 

Appel à l'extérieur Solidarité interne 


Marketing Production 
Ventes Siège 


Sensation-Intuition 


Cette dimension traduit le type d''nformations que l'entreprise recueille pour fon- 
der ses décisions et la manière cont elle va la traiter. Deux types opposés : 


- Les entreprises factuelles iS) donnent leur préférence aux données 
concretes, précises, chiffrées. Elles ont le sens du détail. Leurs procédures sont 
rigoureuses et il y a une procédu”e pour presque tout. Toute demande, tout pro- 
jet, dit être accompagné des informations factuelles qui le justifient. Les data 
sont le leitmotiv de ces sociétés qui ne s'aventurent nulle part sans avoir calculé 
te return. Elles évoluent progressivement, par étapes, en suivant, d'aussi près 
que possible, le plan qu'elles se sont tracé. 


- Les entreprises intuitives (N) cpérent sur la base d'informations globales qui 
synthétisent les données partielles. Elles ont le sens de l’ensemble. Ce qui 
compte pour elle, ce sont les trends, les tendances lourdes d'évolution de leur 
marché ou de leur environnement économique, technique, social. Elles pro- 
gressent en général par bonds, en fonction des opporturités ou des idées nou- 
velles qui apparaissent. 
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Quelques repères : 


Fails concrets Possiniliés 

Détail Ensemble 

Evolution progressive Chargemerts c'asliques 
Extrapolation Imag ration 

Planification Visior 


Expérience Innovaticn 
« Ce qui est compliqué est Inefficace » « Ce cui es” simple est faux » 


Production Recherche 2° Zaveloppemen: 
Comptabilité Director, générale 


Pensée-Sentiment 


Cette dimension indique le type de critères sur lescueis I’c zanisation va fonder 
ses décisions. Deux groupes : 


— Les entreprises rationnelles (T) agissent en application da principes généraux 
et impersonnels. Le management y a une place prépenderante et les doctrines 
du management y sont largement discutées et mème aocliquées. Les finalités 
de l'organisation sont exprimées sous une forme naulre : es notions d'effica- 
cité, de profit sont fondamentales. Des règles sont étebl es, communes à toute 
l'organisation. Ce sont en général des sociétés tres corpétitives, où les pro- 
blèmes individuels passent au second plan ; s'ils sor tra tés, de façon juste et 
impartiale, c'est parce que les négliger risqueraif de ciminuer l'efficacité de 
l'organisation. 


— Les entreprises à caractère affectif (F) se formert autour ce valeurs à mettre 
en œuvre, tels le bien commun, le développement socia: cu personnel Elles 
font une large place à la discussion et aux échanges su” las buts, qui sont très 
souvent jugés propres à l'entreprise, Les personnes sar: corsidérées non seu- 
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lement comme la ressource principale mais aussi comme le premier facteur et 
la finalité même de "o"gar sation. L'ambiance y est chaleureuse, familiale 
même si possible. 


Quelques repères : 


Pancipes Valeurs 
Objets Personnes 


« Triangle froid » . « Carré chaud » : 

- stratégie - Valeurs partagées 

- structure - savoir-faire 

- systèmes - ressources humaines 
- style 

Compétit-on Support 

Crtique Appréciation 


« Pas d'état d'ame » Considérations personnelles 


Teus services Ressources humaines 


Jugement-Percepiicn 


Cette dernière dimensior nique le mode d'organisation préféré par l'entre- 
prise. Les deux pôles son: 


— Les ertreprises de type « J », qui ont des structures claires et des procédures 
connues. Les orgatigrat3res sont connus, et régulièrement mis à jour. Les 
systèmes d'informatior, de délégation, de prise de décision, de suivi, de 
contrôle font l'objet es cocurcents écrits qui indiquent à chacun ce qu'il doit faire 
et ce qu | ne peut cu re deit pas faire, 


— Les entreprise de type < P » ont des structures flexibles, souvent imprécises 
où une large place est que à l'informel. Les procédures sont souples, sou- 
vent orales ; les chex sor cuverts le plus longtemps possible. La capacité de 
réaction et d'adaptaiion esi élevée, l'entreprise esl tolérante et flexible. L'impro- 
visation est une quainé aporéciée. 
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Quelques repères : 


Décision 


Information 


Manager déc.deur Manager catalyseur 
Définition des principes et valeurs Marge de manoeuvre 
Exécution Improvisation 

Binaire Flexible 

Moraliste Tolérante 

Line Staff 


Production Recherche 


ll n'est pas très facile de caractériser une organisation. Les indications ci-des- 
sus peuvent vous y aider, ainsi naturellement que le questionnaire. Deux 
conseils en complement : 


* Ne choisissez pas, surtout au début, des entités trop grandes : ranger sous un 
type une entreprise de 150 000 personnes est très difficile. Peut-être l'enireprise 
ne correspond-elle d’ailleurs pas à un type si elle n’a pas de culture unitaire. En 
revanche il est beaucoup plus facile, et souvent beaucoup plus utile dans la pra- 
tique, de chercher le type d'un sous-ensemble : département, service, centre 
regional... 


e Lorsque vous cherchez le type d'une organisation, ne le faites pas seul. 
Constituez si possible un petit groupe représentatif et travaillez ensemble à 
déterminer la manière de faire, dominante, « typique » de l’organisation, av-deia 
des préférences de chacun. 


LA DYNAMIQUE INSTITUTIONNELLE DES FONCTIONS 


À chaque type d'organisation correspond, comme au niveau individual, une 
dynamique des fonctions. C'est à partir de cette dynamique que nous pou- 
vons également analyser le fonctionnement d'ure organisation. Ce que 
nous allons montrer sur un cas vécu — en modifiant cependant suffisamment 
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c'éléments, à commencer par le nom, pour préserver la confidentialité de 
l'entreprise en question. 


ATZ est une société de services occupant une position de leader sur son mar- 
ché français. Elle se trouve à un moment stratégique de son histoire. Un direc- 
teur général (le « DG ») vient d'êtré nommé pour assurer une nouvelle étape. 


Le fonctionnement traditionnel de ATZ 


D'après la manière dont ATZ fonctionne, dont son personnel en parle, il s'agit 
d'une ertreprise de type ENFP. Cela ne veut certes pas dire cue tout le person- 
nel est ENFP — il y a même relativement peu d'individus de ce type ; cela ne 
veut pas dire non plus que toutes les composantes de l'organisation sont 
ENFP. Mais cela signifie que, tant l'image que l'entreprise a d'elle-même que 
son comportement global relèvent du type ENFP. Appliquons la croix des fonc- 
tons et voyons comment cela se traduit. 


Ne 


N 9: La fonction dominante est l'intuition extravertie 


ATZ est née, comme c'est souvent le cas, d'une intuition de son fondateur qui a 
Dresserti, avec plusieurs années c’avance. le rôle que jouerait dans l'économie 
‘activ té dont ATZ a fait son métier. ATZ en a conservé une confiance globale 
dans l'avenir. L'entreprise a continué pendant trois décenries à fonctionner sur 
un mode de libre création : les diversifications et développements étaient susci- 
‘és par des personnes qui avaient une nouvelle idée et obtenaient (ou pre- 
naient !) la liberté de la mettre en pratique. Il n'y a jamais eu, jusqu'à une date 
récente, de plan de développement systématique, mais ue série d'actions 
spontanées, avec des épisodes de coordination de courte durée. 


F ; : la fonction auxiliaire est le sentiment introverti 


Un corsensus tacite très fort existe autour d'un certain nombre de valeurs clés, 
propres à l'entreprise, et qui sont des critères de decision bisn plus importants 
en prafique que les principes généraux du management. Parmi celles-ci : 


~ La croyance en la nécessité sociale du service offert. ATZ estime remplir une 
mission d'utilité publique. Son activité se justifie par elle-même et pas seule- 
ment par le nombre de clients ou e profit dégagé. 
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— Le désintéressement : il découle de la notion srécéderte. À ATZ on ne tra- 
vaille pas pour de l'argent, ou en tout cas que peur <= argent. Il est suffisam- 
ment gratifiant d'y travailler pour que les problèmes *nanc:ers n'interfèrent pas 
- à charge pour chacun de se débrouiller. C'es: notamment le cas des très 
nombreux intervenants extérieurs utilisés qui, à la imite devraient se satisfaire 
du label ATZ et le négocier ensuite dans leur pratique orivés. Il y a là le germe 
d'un effet pervers que nous allons retrouver au nivea.. de la fonction inférieure, 


~ L'autonomie : chaque secteur d'actvités s'est cévelbocé de façon indépen- 
dante. Au moment du changement Ce DG la not 2^ de centre de profit avait 
abouti a un système extrêmement complexe de rétrocess cns internes, où cha- 
cun assurait en priorité sa propre marge, le prefit giobal de l’entreprise ne 
venant qu'en deuxième lieu. 


— Le développement des personnes: c'est en fait le sur de ‘activité de ATZ. ll est 
considéré comme ultime et ne se subordonne à r 2%. Cela vaut d'ailleurs tant 
pour les clients que pour le personnel permanent. Sars Fincenscient co lectif de 
l'organisation, et bien que cela ne soit affirmé nulle sart l'amélioration du poten- 
tiel humain n'est pas un moyen au service du dévelond2 rent des entreprises, 
mais un but qui se justifie par lui-même, et concour en même temps au dévelop- 
pement des entreprises. La différence peut sembler térue au premier abord ; elle 
est en fait très forte, car elle sous-tenc la questior du critère d'efficacité. Si, par 
exemple, ATZ ne dégage plus assez ce profit, doi-elle :rouver son financement 
en modifiant l'offre pour mieux répondre aux besoins “es clients ou en recourant 
à des subventions au nom d'une valeu” sociale à lerg rne ? : 


— Le sens de la communauté : malgré la force du prne pe d autonomie de chaquë 
unité, ou plutôt en contrepartie, ATZ se perçoit olus comme une famille què 
comme une entreprise. La taille encore modérée permet REINE cetie idée. | l 


T ə: la fonction tertiaire est la raison logique ce 

5 

La fonction tertiaire est plus difficile à maîtriser. Seta se manifeste très nette- 

ment par une série d'insuffisances dans tout ce a. relèva ces principes géné- 

raux d'organisation. Auparavant, ATZ n'avait pas de >er Je développement 

conçu et annoncé comme tel, ni de structure claire st dere d'organigramme ; 

les systèmes étaient déficients ou inexistants. Le caractère très « P » (spon- 

tané, flexible) de l'organisation renforzait ce côte niorme sour en faire l'anti- 
exemple des manuels de managemert ! 


S ; : la fonction inférieure est la sensation introverie 


Cela s'est longtemps manifesté à ATZ de deux man:&res complémentaires, qui 
illustrent bien comment la fonction inférieure peur s'exprimer dans uns entre- 
prise : 

— D'une part, une série d'insuffisances. de lacunes da-s tcut ce qui toushe aux 
faits concrets de la vie interne de l'organisation. La comptanilité en a été pen- 
dant longtemps un parfait témoignage : systeme nfcratcue périmé, toujours 
prêt à tomber en panne et que seul pouvait réparer ur expert venu de l'étran- 
ger, procédures budgétaires confuses, contestations permanentes sur la véra: 
cité des chiffres, erreurs manifestes dans les comcies. ayent échappé à la vigi- 
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lance des vérificateurs sucs=ssifs, etc. Ce qu'il est intéressant de noter ici, c'est 
que ces défauts se maniiestent sur une longue période de temps, avec des 
acteurs différents, la csomcétence du personnel concerné pouvant être un fac- 
teur aggravant mais non osterminant en lui-même. 


— D’auira pan, des suraissements « intempestifs », des contraintes matérielles 
et financières tenues apparsınment pour secondaires. ATZ a vu se produire 
des cas d'indélicatesses, voire de malversations d'autant plus choquants qu'ils 
étaient en contradicuor compléte avec les valeurs affichées. « Qui veut faire 
l'ange, fait la bête » Corrre si la coupure entre les valeurs prónées et les 
modes concrets de "sal saion l'absence de procédures de contrôle clairement 
établies. laissaient la voie ‘bre à des manifestations incontrólées de la sensa- 
tion en fonction inféreure, 


Le changement en cours 
Le contexte 


ATZ est depuis queiques an-2es confron:ée à un double défi : 


— Celui de sa croissance, s2Tandée par ‘ouverture des frontières el l'européa- 
nisation du marché 7 une pan. l'arrivée prochaine sur le marché français d’ope- 
rateurs anglo-saxons tres auissants, d'autre part. Disons que pour atteindre cet 
objectif, ATZ doit être ENFP s'est-a-dire à l'écoute du marché (E), imaginative 
sur les produits à propose” :N}, cohérente autour d'un projet commun (F) et 
réactive (P). 

— Celui de sa réorgarisatio” our améliorer la productivité qui laisse fortement a 
désirer dans un secteur longtemps protégé mais qui devient hautement concur- 
rentiel. ATZ doit deveni- IST. c'est-à-dire concentrée sur son mode d'organisa- 


tion (1), orientée vers sa retanililé (S), gérée ralionnellement (T), de façon sys- 
tématique et suivie .). 


Le directeur général 


Le Directeur Général, nommé il y a tro:s ans, a reçu alors pour mission du 
Conse | d'administration o2 cevelopper l'entreprise. La remise en ordre organi- 
sationnelle n'a pas été carrement envisagée à ce moment. C'est donc, là 
encore, la fonction sominarts de ATZ, l'intuition, qui a prévalu : priorité donnée 
à l'averir, aux possibilités sur l'intendarce. Et c'est ce qui a dû, inconsciem- 
ment, déterminer le chcix d_ nouveau DG. 


Ne 
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Venu d'une multirationale classique (ISTJ), ie DG est un ENTP. C'est un profil 
lout à fait adapté pour quelqu'un chargé d'assurer le développement d'une 
organisation. || quitte l'entreprise où il travaillait parse qu'il est las des procé- 
dures et des systèmes qui y règnent en maîtres, et qu'il veut utiliser davantage 
ses talents d'innovateur et de « développeur ». Or, sa première découverte va 
être qu'aucun développement n'est possible sans procéder à une remise en 
ordre interne sur la base de principes de management rationnel. 


Le système va alcrs se mettre en tension entre des demandes opposées : 


- ATZ doit à la fcis être encore mieux ce cu'elle a été (ENFP) et devenir ce 
qu'elle ne sait pas être (ISTJ), 

— Le DG doit piloter ATZ pour qu'elle se rapproche du modèle dont il a voulu lui- 
même s'éloigner (ISTJ) et dont il n’a pas le type psychologique (ENTP). 


On ne saurait être plus proche d'un chiasme institutionnel : « Le DG applique 
ce qu'il a renié alors que ATZ renie ce qu'elle a appliqué ». 


Le déroulement 


L'évolution de l'organisation sous la conduite du DG va en fait se dérculer sur 
trois axes, selon des vitesses, des modalités et des résultats différents : 


— la vision du futur, , 
— le choc des cultures, 
— le talon d'Achille. 


La phase de transition n'étant d'ailleurs pas terminée, les remarques qui suiven: 
sont, pour une partie, l'analyse de ce qui s'est fait, et pour une autre, l’anticipa- 
tion de ce qui peut arriver ou la proposition de ce qu’i pourrait convenir de faire 


La vision du futur ¿N) 


Sur ce point l'accord entre ATZ et le DG est bon. L’intuition extravertie est la 
fonction dominante de l'un comme de l'autra, c'est leur langage commun. Le 
DG propose un programme ambitieux, les succès suivent, la diversificatior 
internationale a liau ; l'organisation sent le vent souffler dans le sens qui lu 
convient, la croissance est là. Sur cette longueur d'onde, les deux partenaires 
se sont trouvés. 


On peut même avancer que cette dimensior est le point d'ancrage nécessaire 
pour surmonter les difficultés. ATZ traverse un gué ; le moment critique est celu 
où l'on a perdu de vue la rive que l'on a qu ttée et où Pon ne voit pas encore 
celle vers laquelle on va. C'est alors que le pilote doit continuer à denner la 
direction et à décrire mieux que jamais le Eut, Lorsque les rameurs ont eux- 
mêmes le goût de la prospective, la vision de l'avenir devient une véritable force 
motrice qui permet de mettre en perspective les difficultés du présent. 


Le choc des cultures (T/F) 
Si, sur la direction donnée, l'entente est quasi parfaite, le désaccord est presque 
aussi complet sur la nécessité de la transformation intérieure à accompir. C'est 


que l'entreprise et son directeur ont comme fonction auxiliaire introvertie les 
pôles opposés de la même dimension, T et F : 
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— ATZ fonctionne sur des critères de decision affectifs et subjectifs, sur des 
valeurs organisationnelles qui s'imposent du fait qu'elles sont largement parta- 
gées et qu'elles correspondent à l'idéologie latente de la profession. 


- Le DG s'appuie sur les princines et objectifs du management rationnel. Pour 
lui. l'existence et le bon fonctionnement des systèmes, des structures, des pro- 
cédures, sont des donrées de base de la gestion qui priment en raison de leur 
universalité sur toute considéra:ion subjective. 


Cela ne veut pas dire que le DG ne partage pas les valeurs dominantes dans 
l'organisation : il en est, bien au contraire, très largemen: solidaire. La différence 
tient dans le critère de décision auquel l'un et l'autre se rélèrent en dernier res- 
sort. Cette différence est d'autant plus difficile à surmonter qu'elle fonctionne en 
introversion ; autrement dit elle se présente dans le champ où chaque parte- 
neire communique le meins volontiers. 


Une discussion particulièrement significative à cel égard a eu lieu au cours 
d'une séance de travai du comité de direction, consacrée à l'examen du projet 
de rouveau système informatique de gestion. 


Ce projet prévoyait que la saisie des données comptables devait être faite dans 
craque centre régional et la synthèse effectuée au siège. Cette question, appa- 
remment simple, recouvrait un enjeu fondamental : celui de l'autonomie des 
centres par rapport au siège. Il était symbolisé par l'hypothèse de la rupture du 
fil reliant les uns à l'autre. Deux écoles de pensée s'affrontaient : 


- Pour les « anciens » J’ATZ, le système devait être coçu en sorte que les 
données restent dans ‘es centres, pour leur permettre de continuer à fonction- 
ner même si la ligne était coupée ; le siège devait attendre le rétablissement de 
celle-ci pour procéder aux consolidations. Ils traduisaient ainsi la priorité donnée 
aux personnes, à leur autonomie, à leurs motivations. 


- Pour le DG, le système devait être conçu en sorte que les données soient 
directement transférées au siège pour pouvoir faire la consolidation en perma- 
nence, les centres devant attendre le rétablissement ce 'a ligne pour recevoir 
les données en retour dimen: vérifiées et continuer lau’s propres travaux. Il 
exprimait ainsi la priorité accordée au contrôle comptable et au pilotage global 
de l'organisation. 


La difficulté dans la discussion résidait, non seulement dans l'opposition des 
points de vue en tant cue tels, mais surtout dans l'incapacité des partenaires à 
comprendre que le point de vue de l'autre n'annulait pas nécessairement le sien. 
Cr, certains directeurs d'ATZ avaient tendance à penser que le DG ne cherchait à 
avoir qu'un beau système théorique en se désintéressart de la motivation du per- 
sonnel alors que celui-ci, de son côté, pensait n'avoir en face de lui que des irres- 
ponsables qui refusaient les exigences d'un système comptable. 


Que le lecteur se rassure, un compromis a été finalement trouvé. Mais le 
consultant qui écrit ces lignes n’est pas encore bien certain que les participants 
à cetle discussion sort vraiment convaincus du bien-fondé du point de vue de 
l'autre, même si la solution retenue a donné, à peu près, satisfaction à lous. 


| n'y a pas en ce domaine de solution miracle. De même qu’un individu doit 
aporendre à mieux util ser sa fonction tertiaire, de même l'crganisation doit déve- 
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lopper le côté où elle est plus faible. À la différerce cepardant de l'individu, elle 
dispose de plus de flexibilité pour ce ‘aire, puisqu'e te a er son sein des individus 
différents. La difficulté est alors d'assurer l'expression des complémenarités. 


Le talon d'Achille 


Cette opposition n'est cependant pas un probleme grave à nos yeux ; bien au 
contraire, elle est la source potentie:le d'un enr sn ssemer: de l'organisation si 
les représentants de la culture traditionnelle de AZ ei ceux de la cu ture mana- 
gériale du DG continuent le dialogue . Cela supcoss d'ailaurs que ‘e directeur 
général fasse un effort de patience sur les délas ce réafisation, patience qui 
n'est pas la caractéristique naturelle des « T ». 


Plus délicate est la situation liée à la fonction inferieura, la sensation introvertie, 
car ATZ et le DG partagent en ce domaine la mére faiblesse. Si bien qu'à ATZ 
chacun peut dégager sa responsabilté de la ges Su quatidien, les uns parce 
que ce n'est pas leur métier, le DG « parce que ce n'es: quand même pas lui 
qui doit faire les comptes ». Restere alors seul sorcerné e responsabla admi- 
nistratif et financier, pour qui deux veies sont ouveres : 

— ou Sa compétence et sa personnalité excepticrrs les er font un pe-sonnage 
clé qui assure la stabilité pratique de l'organisatica 

— ou il devient le bouc émissaire qu'on remplacera régul e-ement. Jusqu'à pré- 
sent, ATZ a fait une consommation assez élevée ca diraziaurs administratifs et 
financiers (quand le poste a été pourvu, ce qui n'a T2 ne pes toujours été le cas). 


Pour éviter une telle alternative et pour rendre "axa-cice <2 la fonction un peu 
moins périlleux, il appartient au DG de mettre rotatrrer- en place les procé- 
dures de délégation et de contrôle de délégaticn permettant la cohésion tech- 
nique du système. Cela entre dans les capacités 427 «7 >! 


ll est également nécessaire que les parties les pius soncernées, à conmencer 
par le DG et les membres du Comité de directicr, ‘assert un travai de lucidité 
pour prendre conscience des raisons sous-jacentes aux o=cositions et conflits, et 
adopter en conséquence les mesures appropriézs. Tels cr: été les objectifs et le 
contenu de l'intervention menée, dort le MBTI a été le prircipal « instrument ». 


Conclusion 


Deux points pour conclure, l'un corcernant les corve-ce ices el divergences 
entre type individuel et type organisationnel, l'autre les atcuts du MB” dans une 
intervention globale. 


Type individuel, type organisationnel 


ll convient d’être conscient que l’util sation du MBTI, oy individuel au départ, 
nécessite un saut logique quand on l'applique à l'organisation. Le fait qu'il 


137 


- s'agisse d'un groupe dindiv:aus dans le cas d'une organisation et non plus 
d'une eniité unique, «treduit aeux différences majeures : 


— Ce qui est dil réenemen: de l'individu est dit métaphoriquement ou analogi- 
quement de l'organisation. La 3syché est propre à une personne ; la culture est 
le résultat des compte mis, sc7scients ou ron, entre individus distincts. L'incons- 
cient individuel, mêne s'i est traversé par des forces opposées, est «un » ; 
l'inconscient collecti est mu tipie et partagé. 


— La perscnne évolue è l'mtéreur de son type, se développe par individuation. 
L’organisarion s'enricatt de ncsveaux membres, elle modifie ses marchés et ses 
produits at finit par mange” de type en conséquence. 


Le tableau suivant resume les ressemblances et différences entre type indivi- 
duel et type organisationnel. 


Type inorviduel Type organisationnel 


Concerne une persons unique Concerne un groupe de personnes 
Décrit “éellement la asychs Décril analogiquement la culture 
Manifestations individuelles Manifestations collectives 


des inconscients des inconscients 

Appro’ondissemen: à 'mterie ur Cycle avec type différent à chaque 

du type initial phase 

Développement par tra'vicuation Développement par complémentarités 


Avantages d'utilisation du MBTI 


Pour obtenir l'efficac'é maximale, une intervention en entreprise doit s'adresser 
tant à chacun des indiv.dus concernés, qu'aux unités de travail dans lesquelles 
ils Se trouvent et à | organisazuon dans sa globalité. 


Le MBT permet en ce sens : 


— d'utiliser les mêmes principes méthodologiques et le même vocabulaire a ces 
trois niveaux, facilitent airsi & continuité de l'intervention ; 


- de favoriser tout a la fos approfondissement des compétences, tant indivi- 
duelles qu'organisevommedas, et l'adaptation à l'environnement ; 


~ d'offrir des outils spécitiques pour chaque besoin déterminé : c'est ce que 
nous developpons sans | exposé suivant. 
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EXPOSE 6 


Les utilisations du MBTI 


mu O T7 


Les utilisations du MBTI sont nombreuses ; nous aborderons ici les deux utili- 
sations les plus fréquentes en entreprise : 

— l'orientation professionnelle, 

- le team builoing 


1. L'orientation professionnelle 


Corrélation entre type et profession 


L'utilisation du MBTI en orientatior professionnelle s'appuie sur deux séries 
d'éléments. 


e La valeur prédictive du MBTI 


ll est aisé de faire le rapprochement entre les qualités demandées pour accom- 
plir un métier et les potentialités d’un type. 

Ainsi le métier de comptable demande concentration, précision, sens et amou” 
des chiffres, régularité, méthode, logique. II correspond presque trait pour trat 
au portrai: de "ISTJ : 

— l'introversion favorise la concentration, 

- la sensation. « fonction du réel », mduit précision, sens du détail, 

— la pensée permet logique et application de principes généraux, 

— le style arganisé autorise rigueur et méthode. 

De même les qualités d'innovation, de sociabilité, ce compréhension des pe-- 
sonnes, de sens des opporiunités qui le caractérisent permettront-elles à 
l'ENFP de réussir par exemple dars les métiers de la communication ou des 
sciences numaines. 


L'exercice n° 12 donne une idée des principaux impacts ce 
chaque préférence en situation professionnelle. 
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° Les tables de fréquence 


Un important travail statis:ique a été effectué depuis plus de trente ans, notam- 
ment aux Etats-Unis, sur les corrélations entre types et professions. De très 
nombreuses études ont été publiées, et continuent de l'être dans les revues 
spécialisées. Le Manua’ d'Isabel Myers et Mary McCaulley comporte une cin- 
quantaine de pages de tableaux de synthèse ; le Center for Application of 
Psychological Type (CAPT) publie un Atlas of Type Tables en deux volumes 
qui donne l'essentiel des études statistiques ; enfin Consulting Psychologist 
Press, sur la base des travaux d2 CAPT édite un Career Report Manual qui fait 
te point sur les différents aspects de l'utilisation du MBTI en orientation profes- 
sionnelle. 


La comparaison entre la *réquence d'apparition d'un type pour une profession 
donnée et la fréquence d'apparition de ce type dans la population globale (Self 
Selection Ratio) permet de faire: un classement des professions les plus choi- 
sies ou les moins choisies par types. C'est ainsi que la profession de comptable 
est choisie en premier lieu par des ISTJ alors que la profession de psychologue 
est choisie d'abord par es ENFP. Pour les professions venant en tête (ou en 
queus) dans chaque type. le self selection ratio est dans presque tous les cas 
statistiquement significa:if. 


_'exercice technique n° 13 donne les tables des 10 professions les plus choi- 
sies et les moins choisies pour chaque type. Le lecteur intéressé se reportera à 
a bibliographie pour avoir les références précises des ouvrages spécialisés. 


Impact du type sur la profession 


Deux cas de figure sort à distinguer selon que la profession de la personne 
cons dérée correspond au type ou est à l'opposé de celui-c. 


La profession correspond au type 


Lorsque la profession corresportd au type on constate en général : 

— aisance et compétence dans l'exercice de la profession : la carrière se 
déroule bien, la réussite, grande ou petite, vient normalement, 

~ familiarité de l'environnement professionnel : les modes de travail correspon- 
dent aux préférences, les relations interpersonnelles sont (relativement) faciles, 
— satisfaction au travai: : la personne est à l'aise, elle « se sent bien », elle 
exprime ses capacités et fait ce qu'elle aime, ses collègues l’apprecient. 


La profession ne correspond pas au type 


Lorsque la profession ne correspond pas au type, il arrive assez souvent que la 
2ersonne : 


— rercontre plus de difficultés que les autres et doivent faire davantage d'efforts, 


— perçoive l'environnement comme hostile et se sente marginale dans le groupe 
ou même exclue par les autres, 


- ressente un stress important pour aborder une situation qui ne lui est pas 
« naturelle ». 
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Tous les aspects ne sont pas pour autant negatils. _e fat J’exercer une activité 
professionnelle ne correspondant « normalement » 32s au type a aussi des 
avantages : 


— Pour la profession, cela favorise 'hétérogénéné el =-réme source de créati- 
vité et d'adaptation aux situations. Si tous les membras d'une prefession 
avaient le même profil typologique, a sclérose zegrerait rès vite. 

— Pour l'individu, cela l'incite à développer plus “apidement sa fonction tertiaire 
et sa fonction inférieure, et par conséquent à azgr- enter ses capacités. 


On ne peut ni ne doit donc dissuader quelqu'un Certreprendre une carière pro- 
fessionnelle au motif que son type re correspo~d pas à ze qui est couramment 
attendu. Il est par contre possible c'attirer son alten:ioa sur les difficultés sup- 
plémentaires qu'il peut éventuellerrent rencontre: et da ui suggérer quelques 
conseils tels que : 


— Trouver un créneau adapté à son type dans le cadre de la profession choisie. 
L'ENFP qui veut travailler dans un service corrctzbl= pourra se faire une spé- 
cialité des contacts avec les autres unités de ‘ent-ep”se et deviendra ainsi 
l'indispensable « relation publique » de la cemprebilice, contribuant, par là 
même, à une plus grande efficacité a contraric 'IS-J qu: voudra travailler dans 
la communication se rendra vite indispensable par sa corraissance pointue des 
dossiers de chaque client et permettra ainsi la pré3aration d'entretiens bien 
menés ; 

— Communiquer le plus possible. La situation de Targına nécessite un surcroît 
de circulation d'informations et un effort plus imcorart pour être accepté et se 
faire accepter ; 

— Développer des activités compensatoires, scuvent er dehors de a profes- 
sion, correspondant aux préférences naturelles. Ceci zermet de certinuer à 
« exercer » les préférences naturelles et d’alléger le stress dû à un usage exclu- 
sif des fonctions non préférées. Ainsi l'ingénieur =NFF peurra par exemple ani- 
mer des ateliers d'expression personnelle pour ‘es enfarts de l'école voisine. 


Démarche d'utilisation du MBTI 


Le MBTI nous semble spécialement adapté dès le cébut de la cémarche 
d'orientation professionnelle, pou~ poser les cases er tout au long du suivi 
comme fil conducteur. Il permet de préciser les attitudes ‘ondamentales et donc 
la manière dont la personne va pouvoir s'excrir-er dars un type d'activités 
donné. 


Le MBTI n'est pas, cependant, un test de mesure ces interéts, des apti:udes ou 
des compétences. Si des informations sur ces paints étaient nécessaires au 
cours de la démarche d'orientation, il conviercrat alors de faire appel à des 
indicateurs ou tests spécifiques complémentaires. Ceux- seront alors d'autant 
plus utiles que le MBTI permettra de les situer dans une cerspective globale du 
développement de la personne. 


L'utilisation du MBTI nécessite de a part de ceiu qu le passe la camprehen- 
sion de quelques concepts de base et donc l'acprentissage d'un certain voca- 
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bulaire. ll est donc indispensable de présenter el commenter au départ, sous 
une forme ou sous une autre les principaux éléments : la notion de préférence, 
les huit pôles, les types. Cans un deuxième temps, il sera souvent utile de don- 
ner également des informat ens sur la dynamique des fonctions. 


Chaque fos que cela est possibis, nous suggérons de communiquer ces infor- 
mations de base en groupe L avantage est double : 


— Le participant aura une meilleure compréhens:on des mécanismes psy- 
chiques dans la mesure cù ï pourra comparer les siens à ceux des autres. Il 
faut rencontrer des Persars pour se demander comment on peut l'être ! Faute 
de différences, la spécificité r’azmarait même pas. 

- L’animateur évite des reset ons fastidieuses pour lui ; à dire en une seule fois 
ce qu'il répélerait 10 fcıs, | peut an dire davantage et gagner du temps. 


Selon l'objactif visé, cevre presentation commune peut varier de 2 heures à une 
journée. Vous trouverez des suggestions dans la section suivante sur le team 
building. Elle se prolongera zar des entretiens individuels pour approfondir les 
questions personnelles. 


En conclusion de cette sector, le tableau suivant résume comment le MBTI 
peut, ou ne doit pas être uiiise, pour l'orientation professionnelle. 


Possible À éviter 


En matière d'orientation : a dar le per- | En matière de sélection : décider de 
sonne à caisir une profess on Gu m sec- | l'adaptation d'une personne à un poste 
teur d'activ lé 


Déterminer ‘es potentialies qui wa favo- | Interdire une fonction à une personne au 
riser ou gêner l'exercice 2€ a fanctian moëf qu'elle n'a pas le « bon profil » 


Prendre connaissance ces carre.alions | Identifier una profession à un profil et en 
statistiques entre types et protessic=s tirer un principe unique 


Admettre la diversité des types dans une | Homogénéiser une profession autour 
profession en allirant siralenant ‘atten- | d'un lype 

tion des personnes « hors type » sur 

VeHort accra qui leur sera demandé 


2. Le team building 


Ce mot anglais communément utilisé désigne l’activilé qui consiste à renforcer 
la cohésion d'une équice pou” augmenter son efficacité. Il peut s'agir soit d'une 
équipe nosvellement corstitua¢ qui veut poser les bases de son fonctionne- 
ment, soit d'une équipe dé à ancienne qui veut l'améliorer. 
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Le MBTI est particulièrement adapté à cet objectif car il permet d'agir de façon 
cohérente, et avec la même grille d'analyse, tant au niveau des individus qu'a 
celui de leurs rala:ions et à celui du groupe proprement dit. 


La démarche consiste à proposer aux participants de travailler sur plusieurs 
dimensions de la vie du groupe, en mettant à chaque fois en relief les conver- 
gences et les divergences. Les principaux aspects que l'on peut ainsi aborder 
sont : 

- le diagnostic du groupe actuel (forces et faiblesses), 

- les caractéristiques du groupe ou de l'organisation souhaités, 

~ le style de leadership, 

~ la communication, 

— le changement et les modalités d’apprenlissage, 

— la résolution de problèmes, 

- les relations avec le reste de l'organisation: 


Concrètement, les phases de travail en grand groupe et en sous-groupes alter- 
nent ; les sous-groupes sont établis en fonction des préférences MBT corres- 
pondant à la dimension étudiée. Trois objectifs peuvent être ainsi atteints : 


— les participants développent une meilleure connaissance d'eux-mêmes et des 
autres en termes de mode de fonctionnement personnel et interpersonnel, 


— le groupe prend conscience de ses caractéristiques, de ses forces et de ses 
faiblesses, en différents domaines, 


— l'esprit d'équipe est renforcé car les sous-groupes sont sans cesse aifférents 
et tout participant a l'occasion de travailler persannellement avec tous les 
autres. 


À titre d'exemple, voici une idée de notre démarche. Vous en trouverez un 
résumé intitulé « Modèle de session de groupe », dans les pages roses. 


Introduction 


Phase préparatoire 


Elle comporte deux aspects : 
+ L'accord indispensable des personnes concernées 


Le MBTI ne peut être utilisé que sur la base du vclontariat. 1 est conçu pour 
aider les personnes à se connaître elles-mêmes et à améliorer leurs "elaticns 
avec les autres. Il ne s'agit pas d'un test de selection où, étant jugé en fonction 
d'un résultat, cn cherche à donner de soi la meilleure image possible ! 


Pour présenter le MBTI, les informations données dens 
l'introduction, notamment aux pages 11 et 12, pourront 
vous être utiles, Cela peut souvent Se faire quelques jours à 
l'avance. 
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* L'administration du questionnaire ! 


Le questionnaire est très utile, notamment pour aider à prendre une distance 
par rapport à soi-même at pour éclairer les zones de dou:es concernant les pré- 
férences. || est souhaitaole de faire passer le questionnaire avant de donner la 
description des préférences. 


ll est “ortement déconseillé de donner le questionnaire à remplir à des personnes 
insuffisamment informées des objectifs poursuivis et de la na:ure du MBTI. Il fau- 
dra donc choisir au début du séminaire un moment où le groupe, sera suffisam- 
ment en confiance et prêt à jouer le jeu pour remplir le questionnaire. 


Présentation du séminaire 


Après le rappel des objectifs du séminaire, il est utile : 


— De replacer le MBTI dans un cadre plus général (connaissance de soi, travail 
en écuipe, ou autre). L'animateur utilisera pour cela ce qui lui est le plus familier 
{modèle général de la communication, fenêtre de Johari ou toute autre 
démarche appropriée), Il ne s'agit pas, en effet, de faire un séminaire sur le 
MBTI comme s'il s'agissait d'un nouvel outil miracle chargé de résoudre tous les 
problèmes. Il s'agit d'aider une personne ou un groupe à évoluer, en utilisant 
notamment, mais non exclusivement, le MBTI. 


— D'introduire le MBTI, afin que les participants aient quelque. idée du bien- 
fondé de la démarche. On évitera cependant à ce niveau de faire un discours 
de la méthode ; mieux vaut pratiquer | Un bref rappel des origines du MBTI peut 
donner idée de l'esprit de son utilisation et dédramatiser l'aspect « test ». 


L'introduction de cet ouvrage vous donne les éléments 
nécessaires Dour cela. 


Les préférences 


La notion de préférence 
ll est nécessaire de bien expliquer ce qu'est une préférence, et notamment de 
bien préciser : 


— qu'il ne s'agit pas d'un choix conscient, mais d'une tendance spontanée, 


— que préférer ne veut pas dire exclure et que, par consécuent, la préférence 
cour un pôle n’entraine pas l'inexistence ou la non-utilisation de l'autre. 


L'exercice main droite/main gauche est à ce stade très ut le. 
Voir l'exercice n° 1. 


1. Le questionnaire est diffusé oar les Éditions du Centre de psychologie appliquée. tI ne peut 
être acquis que par les pe*sonnes ayant obtenu leur qualification professionnelle. Se 
renseigner auprès de nous. 
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Les huit pôles 


1) C'est alors le moment de faire remplir le quesiion~ai-e. Comptez entre 20 à 
40 minutes. Choisissez plutôt de le faire avant une cause ou un arrêt, pour 
éponger les différences de rythme entre les paricioar:s 
2) Soulignez le fait qu'il appartient à chacun de decowwrr son type. L'animateur 
et le questionnaire ne sont que des aides ; ils ne se supstituent pas à la per- 
sonne concernée. 

Voir l'exercice n° 2. 
3) La présentation de chacune des dimensicns, avec les deux pôles qui la 
caractérisent, peut se faire au moyen d'un exccsé, accompagné de dessins, 
transparents, projections, histoires, exemples zas, en suscitant au maximum 
des réactions et des questions 


4) Faites faire des exerc ces appropriés pcur ntégrer concrètement les 
concepts. 


Yon’ es exercices n° 3, 4,5 et 6. 


Le groupe dans son ensemble 
Phase de diagnostic : le groupe tel qu'il est 


Le MBTI permet d'avoir une vision globale du grouse, avant d'en étudier sépa- 
rément différentes dimensions. Dans ce but, vous 3urrez établir d'abord un 
profil de groupe. 


Voir l'exercice n° 11. 
Vous aurez ainsi un support permettant au grouce c’exaniner ses forces et ses 
faiblesses. 

Voir l'exercice n° 14. 


Phase prospective : le groupe /l’organisatior: souñaités 


Il est important pour un grcupe de définir alors ce qu ii souhaite après avoir 
constaté ce qu'il vit. Un support de discussior D2ut être utile pour faciliter la 
mise en commun ultérieure. Mais Pon peut tout aussi bisr aisser le groupe « en 
roue libre » et observer comment chaque sous-groupe s'y prend pour traiter la 
question. Les comparaisons mettront en lumière | mpact des préférences sur 
les résultats obtenus. 


Les exercices ?5 et 16 vous st.ggarant deux applications, 
l'une sur le grouoe, l'autre sur Forgarisation. 


Deux modes de division du groupe peuvent être util s3s : 
~ Par tempéraments (SJ, SP, NT, NF) 


Cette division donne toujours des résultats très sertinents même sur des 
groupes restreints. 
Voir le quatrième exposé, enférereni consacré aux tem- 
péramerts. Vous trouverez égalemert dans le cinquième 
exposé une synthèse de l'exercice « groupe idéal » selon 
les tempéraments. 
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La répartition du groupe en temperaments peut éte utilisée aussi pour plusieurs 
autres exercices, notamment pour le leadership. 


— Par familles de fonctions (57, SF, NT, NF) 


Les résultats sont assez vo:sins de la répartition précédente. Isabel Myers 
recommande cette comminaison qui correspond bien au fonctionnement de la 
psyché. On peut d'ailleurs la metire en paralèle avec les distinctions introduites 
par Ned Herrmann : 

- sensation : limbique gache. 

— pensée : conical gaure. 

— intuition : cortical dror 

— sentiment : limbique droit. 


Vous trouverez une description des différentes approches 
de “crganisation selon cette grille dans le cinquième 
exposé, section « Organisations idéales et fonctions ». Des 
élements sont égalemert fournis dans l'édition française du 
Manuel c’utilisation ou MBTI et dans la brochure 
Introducucn aux types psychologiques dans l'organisation. 


Le leadership 


La ventilation la plus azaropreée sour étudier les différents modes d'exercice du 
leadership est celle des 12mpéraments. Les démarches possibles sont variées. 
Voici un scénario parm c'auras 


— Exercice pratique sur le style de leadership e- les phénomènes de pouvoir. 
Une mise en situation avec „ns activité physique est souvent beaucoup plus 
impliquante. 

Voir l'exercice n° 17. 


— Travail en sous-grounes de te mpéraments, sur la base d'une grille d'analyse. 
Là encore, chacun peut adomer a grille d'aralyse o de questionnement qui lui 
agrée. Nous en proposzns une, parmi bien d'autres 


Voir l'exercice r° 18, 
— Mise en commun des travaux des sous-groupes. 


- Comparaison avec un deseripuif de l'impact des tempéraments sur le style de 
leadership. Cette comparaisca a deux objeciifs : 

- compléter les résultars du grcupe, notamment si un sous-groupe n'a pas de 
représentants. Les temperarerts SP et surtout NF sont en général sous-repré- 
sentés, voire absents, sans s equipes de managers. Rappeler leur existence 
peut être utile pour introduire :a diversité ; 

- conforter les résultats du arcupe el valider l'approche MBTI. Même si l’on 
constate des différences en ‘ait principalement des omissions, entre les résul- 
tats d'un groupe et les tableaux a priori, la capacité prédictive du MBTI est 
extrémemen: élevée. 


Nous présentons ci-contre les principales caractéristiques de chaque tempéra- 
ment dans les principaLx dar aines du gouvernement de l'entreprise. Nous 
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Ulitité sociale 
Développement 
des personnes 
Croissance 
Harmonie 


Vision 
Compétence 
Système 

innovation 


Tradition 
Stabilité 
Efficacité 
Responsabilité 
Loyauté 


Souplesse 
Adaptation 
Pragmalisme 
Efficacité 


Extrapolation Flair Vision d'ensemble | Cohérence avec 
linéaire Tacticien>Stratège | Architecte les valeurs 
Planification des Réaclivité Développement de | Souci du dévelop- 
tâches Goût du risque systèmes cohérents | pement 
Procédures Adaptation Capacité cantici- | Plus d'intérêt dans 


Contrôles précis et 
fréquents 


pation 
Sens stratégique 


les processus que 
dans les contenus 


Objectifs clairs, Négocialion Gestion per des Objectifs partagés 


mesurables Au coup par coup | principes dairs et | Délégation de la 
Sens du pralique | Econome d'effort | programmés gestion 
Données chifirées | Demiére minule Objectifs éevés implication des 
Respect des délais | Sens du présent Gélégation du personnes 

et des plannings Changement en quotidien 

Procédures lonction des 

Réduction des coûts | circonstances 


Modèle culturel 
Structure en 
réseau 
Importance des 
interaction sociates 


Modèle du cerveau 
Structure matri- 
celle 

Explorateur d'idées 
Recherche 


Modèle? mécanique, 
bureaucratique 
Structure pyrami- 
dale 

Primauté du connu 
el de l'expérimenté 


Modèle organique 
Structure informelle 
Peu de conceptua- 
lisation 

Priorité à l'inspira- 
tion 


Autorité hiérar- Autorité par Autorité de Autorité de 

chique l'exemple compétence persuasion 

Obéit el attend des | Supporte mal Attend des autres | Attend des autres 

autres obéissance | l'autorité formelle et | a.ıtonomia adhésion 

Communication l'impose peu Communication Communication 

organisée et par Attend des autres | impersonnelle paragée 

écrit initiative Goût du défi Harmonie 

Autorité juste et Communication Délègue Panicipation 

ferme informelle, orale Exigeant Charisme 
Conciliateur Critique, apprécie | Motivation 


peu Catalyse 


2. Nous nous référons ici à la terminologie de Gareth Morgan, Images of the Organization 
Beverly Hills Sage. 1986. 
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nous inspirons ici du modele de cohérence décrit par Roger Nifle 3, et évoque- 
rons 5 rubriques : 


— la direction générale, l'orientation et les valeurs fondamentales, 

— la conduite stratégique, le pilotage des opérations et leur contrôle, 

— la gestion économique, la fixation des objectifs, la pratique opérationnelle, 
- la conception des systèmes, les modèles de référence, 

— l'animation, le mode de communication et le style d'autorité. 


La communication 


Le MBTI est, en lui-même, un instrument de communication, puisqu'il permet de 
comprendre le fonctionnement de chacun, et donc le code employé pour trans- 
meïtre des messages. Nous en donnons ici deux applications particulières : 


— parler en type, 
— organiser des « interfaces ». 


Parler en type 


Pour mieux comprendre l'autre et se faire comprendre de lui le MBTI fournit un 
moyen efficace : il sufät de « parler en type », d'apprendre la langue de l'autre. 


Le principe est simple : sl vous avez une difficulté de communication avec une 
personne de votre entourag3, familial, social, professionnel, il y a peu de 
risques à parier que vous ne fonctionnez pas comme lui. Si donc vous pouvez 
déterminer son type et aborder la difficulté qui vous sépare en vous mettant 
dans son état d'esprit à lui, ‘en parlant son langage, vous avez toutes les 
chances de voir le problème disparaître, 


Dans un groupe, Bernadette raconte :a difficulté qu'elle éprouve à convalncre son 
mari du sérieux da son projet de créer son propre cabinet de kinésithérapie. C'est 
une ENFP enthousiaste, qui comprerd mal comment on 5eut ne pas adhérer à un 
projet qui, tout à la fois, répond à ses propres aspirations et à celles de nom- 
breuses personnes qu'elle connaît, Bernadette souffrait de se senlir mal comprise 
de l'être le plus cher dont elle aurait espéré plutôt soutien et encouragement. Après 
discussion, il s'avère que son mari est probablement un STJ, donc pragmatique, 
rationnel, méthodique. Nous demandons alors à Bernadette si elle a élaboré un 
compte d'exploitation prévisionnel, Ses yeux effarés donnent la réponse ! Le grou- 
pe passe un monent à l'aider à bâtir les grandes lignes du susdit compte. El 
Bernadette relou “ne le soir chez elle, nantie de ce bizarre viatique. 


Le lendemain matin, le grcupe pose la question : « As-tu oarlé de ton projet à ton 
mari ? » — « Qui », dit Bernadette. — « Et alors ? » — « Eh bien, c'est à n'y rien 
comprendre ; je ‘ui ai dit que j'avais fait le compte d'expioitation prévisionnel de 
mon cabinet de kiné. Je m'attendais à plein de questions auxquelles je n'aurais 
pas su répondre ; il n'a même pas demandé à le voir. II m'a simplement dit que 
c'était très bien et que mon projet avait toutes les chances de marcher ». 


3. Nifle Roger, Le sens de l'existence, Editions de Poliphile, 1987. 
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I n'y a rien là d'étonnant. Le mari de Berrecece “ar cerlainement toute confiance 
à sa femme. Sa difficulté est qu'elle parle ur autre langage que lu et qu'il n'a rien 
à quoi s'accrocher pour comprendre son preiet. Dès ors qu'elle lui parle son lan- 
gage, les problèmes tombert d'eux-mêmes 


Vous trouverez dans les exercices 19 et 20 les indications 
nécessaires pour reprsauire a votre avantage ce petit 
« miracle ». 


Les réunions d'interface 


Cette démarche connue prend Ln relief très carfculie- dans le cadre du MBTI. Il 
est, en effet, possible de distinguer les demar-ces de conformité — « ressemble- 
moi » — des accords clairement négociés pour faciliter les relaticns et assurer 
dans les meilleures conditions la bonne execution ds la tâche à accomplir. La 
qualité des échanges entraînée par le MB” ‘avoris2 également un travail en 
profondeur qui laisse des effets durables. 


Le processus peut s'organiser comme suit : 


— Répartir les participants en deux groupes corérents 
- par fonctions : exemple, preduction/vente 
- par niveau de responsabilite : le ou les « crefs les collaborateurs, 
- ou simplement par paires pour des renczrires ir dividuelles, quitte à établir 
une matrice de rencontres afin qu'au cours de rendez-vous successifs tout 
te monde puisse voir tout le monde. 


~ Demander à chaque groupe, cu chaque membre ces paires, de remplir pour 
son compte la grille d'interface. 


Voir vexercice rr 21. 
— Procéder à l'ajustement. 


Voir l'exercice n° 22. 
~ Engager la discussion sur les points litigieux. 


Changement et apprentissage 


Les situations de changement sent de plus er plus ncmbreuses dans l'entrepri- 
se ; si la vie a toujours été dans le mouvemer=, cor me disaient les philosophes 
scolastiques, le moins qu'on puisse dire est ce 2 ryirme n'a pas ralenti : chan- 
gements technologiques, changements de rrarcré, changements de mentalité 
et bien d'autres encore. Pour affrcnter ces char gerents, l'apprentissage de nou- 
velles méthodes, de nouvelles techniques, Se 10.1v2aux comportements est 
nécessaire ; l'apprentissage est c’ailleurs en sx une s Tuation de changement. 


Encourager la capacilé d'un groupe à évoluer et à apprendre est donc très 
important. La conception du sérrinaire dépendre notamment de la capacité de 
changement et du style d'appren:issage préfere du groupe. Le MBTI nous offre 
trois « clés » principales : 
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_— La différence J/P 


Les « P » réactifs pa” céfinition, sont beaucoup plus aptes au changement 
immédiat que les « J » qui tendent à suivre leur programme, L'avantage se 
retourne lersque le processus d'apprentissage est commencé : les « J » vont 
alors souvert plus au “and c23 Moses que es « P », attirés par une « nouvelle 
nouveauté ». De façon p us precise, on notera que les personnes dont la tonc- 
tion domirante est une fonc'icn de perception (S ou N) extravertie, sont plus 
sensibles aux changemen:s dans l’environnement et y réagissent plus vite. 


— Les tempéraments 


Encore eux ! Dans la desciotion que nous en avons faite dans le quatrième 
exposé, figure une rubrique education. Elle vous donne les caractéristiques du 
style d'apprentissage = d enseignement de chaque tempérament. En très bref : 


— SJ: démarche structurée s appuyant sur des faits et des méthodes connues 
-SP : apprentissage zar "exnérmentation dans la iberté 

- NT : curisité intellectuelle et soif de savor 

— NF: prise de conscience personnelle et rêle du fcrmateur. 


— Les « quadrants » (ES, IS Er. IN) 


Isabel Myers a ainsi nzné la sombinaison formée par extraversion et introver- 
sion d'une part, et sersatic” er intuition c'autre part, car elle se trouve aux 
quatre coins de la tabie des types. Elle a constaté une corrélation entre ces 
quatre groupes et la réussite universitaire, l'ordre cans lequel ils sont indiqués 
étant celui de la réussre croissante. 


Pour savoir comment parer e angage de chacun des quatre quadrants, vous 
pouvez utiiser la fiche « Pener en type » en comtinant les indications corres- 
pondant aux préférences ccrcernées ; vous pouvez également vous reporter 
au tableau c-dessous 


Motivalion 
Méthode 
d'apprentissage 
Processus de 


changement 


Ancrage du 
changement 


Faiblesses 
potentielles 


Agir 


Appliquer 


Mélhadique 


Trava: habiisel 


Pragriatsire 
à courie vue 


Vérifier 
Confirmer 
par les laits 


Pas à pas 


Connaissances 
actuelles 


Excès 
de détails 
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Créer 

Er visager de 
nouvelles 
pessibilités 
Sponlane 


Changements 
extérieurs 


Dispersion 


Comprendre 


Conceptualiser 


Personnel 


Théories 
nouvelles 


Irréalisme 


La résolution de problèmes 


Bien résoudre les problèmes qui se posent ast à l'évidence une des conditions 
indispensables à l'efficacité d'un groupe ; c'est même souvent à ce critère 
qu'elle se juge. La aussi le MBTI peut apporter une aide appréciable en per- 
mettant au groupe de voir quels sont ses points forts et ses points faibles dans 
ce domaine spéc fique. 


On distingue souvent quatre grands moments de la résolution d'un problème ; à 
chacun d'eux correspond plus particulièrement, bien que non exclus vemen:, 
une fonction : 


— l'analyse de la situation : recueillir les données, n'oublier aucun fait significatif, 
c'est le domaine de la sensation ; 

— la recherche des solutions possibles : imaginer l'avenir, chercher de rouvelles 
manières de faire, inventer une troisième solution pour ne pas se limiter aux 
deux évidentes, voilà l'intuition à l'œuvre ; 

— l'examen de leur faisabilité : prévoir les conséquences des actions, vérifie le 
rendement pa” rapport à l'investissement, bâtir une grille d'analyse multicritères, 
nous sommes dans le royaume de la pensée logique ; 

— la vérification de leur cohérence avec ies finalités : chercher le sens de 
l'action, vérifier sa conformité aux valeurs partagées, se préoccuper de la moti- 
vation de ceux qui auront à agir, c'est le propre du sentiment. 


Isabel Myers a proposé de représenter ce processus par un graphique en 
« Zigzag » : ` 


S N 
Analyse Recherche 
des faits des possibiftes 


a m m l 


—_H_ 


_Examen logique Cohérence 
Etude de faisabillté avec les valeurs 
T F 


Bien entendu le schéma présenté est simplifié : 


~ le circuit est parcouru plusieurs fois ; la résolution de problèmes est un pro- 
cessus itératif qui nécessite de nombreux aller-retour ; 


— à chaque étape, même si l'une est plus particulièrement concernée, toutes les 
fonctions sont nécessaires. 
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Le groupe pourra analyser ses points forts et ses points faibles en matière de 
résoiution de problème e7 suivant deux voies : 


— comparer le « zigzag » avec:un profil de groupe qui indique le pourcentage 
des membres du groupe préférant une fonction ; 

- approfondir l'analyse des fonctions en précisant les fonctions dominante, auxi- 
liaire tertiaire et inférieure de chaque membre du groupe. ll est alors possible 
de donner un poids à chacune des fonctions en raison de sa place dans les 
dynamiques de type individuel. Cette pondération est elle-même à relativiser en 
foncton du rôle et de l'influence des personnes dans le groupe. 


Voir l'exercice n° 23. 


Le principal intérêt d'une analyse de ce type est d'attirer l'attention du groupe 
sur les phases de la démarche Je résolution de problème qu'il aurait tendance 
à négliger, voire mème à « sabcter ». Afin de s'en protéger, il peut faire appel à 
des aides extérieures pour pallier ses faiblesses ; il peut également porter déli- 
Dérément une attention plus grande aux moments où il risque de commettre 
des erreurs. Le tableau qui suit a pour cbjectif de rappeler quelques questions 
de base correspondant à chacune des fonctions. 


QUESTIONS À SE POSER POUR CHAQUE FONCTION : 


Que peut-on tirer des expériences | A quoi les faits se rattachent-ils ? 
passées ? Quelle peut en être l'nterprétation ? 
Quels sont les éléments observables, Quelles tendances se dégagent-elles ? 
vérilables ? Quelles sont les possibilités offertes ? 
Quelle est la nature exacte de la situation ? | À quoi cela fait-il penser ? 

Que dirait un observateur extérieur 7 

Y a-t-il des a priori inconscents ? 


T F 


Quel'es sont les conséquences logicues ? | Quelles valeurs sont en jeu ? 

Que sont les pour et les contre ? Y a-t-il des exceplions à envisager ? 

Quel est l'objectif ? Quelles vont être les réactions des per- 

Qu'est-ce qui sera le plus eficace ? sonnes concernées 7 

Quel est le rapport coüt/rendement 7 Quels sont les enjeux pour moi et pour le 
groupe ? 


Relations avec le reste de l'organisation 


L'efficacité d'un groupe est d'autant plus grande qu'il est synchronisé avec le 
reste de l’organisation. La communication doit aussi fonctionner à l'extérieur, 
c'est-à-dire que le groupe doit être capable de recevoir les messages en prove- 
nance du reste de l'organ'sation et se faire comprendre d'el'e. Si tel n'est pas le 
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cas, on verra apparaître un groupe d'incompris se s'aignant du manque 
d'ouverture du reste de l'organisation, et une <tgan:seticn, la plupart du temps 
les supérieurs hiérarchiques du groupe, tenta-t ce « recrendre en mains » un 
groupe qui lui échappe. 


Cette situation est relativement fréquente dars le ces Cune task force consli- 
tuée pour accomplir une mission particulière en un teros donné, e* ceci pour 
trois raisons principales : 


— le fait même de constituer un groupe en deh£rs AL “orctionnement normal de 
l'institution lui donne un statut à part, 


— les personnes choisies pour constituer ce grcuse sort en général différentes 
de la moyenne de l'organisation, puisqu'elles cciver: rer plir un type de tâches 
différentes des attributions normales, 


— le groupe développe une culture propre ; les ¿céres différences individuelles 
du départ ne peuvent que s'amplifier en s’actualisant. 


Si la task force est un cas particulièrement nat, il r'=s: de loin pas exclusif. 
Comment utiliser alors le MBTI ? La démarche 2s° simpie dans son 2rincipe et 
pas tellement plus difficile dans sa 9ratique : 


Le groupe : 


1) Analyse son propre fonctionnement en termas de METI. C'est ce que nous 
venons de faire. 


2) Détermine ensuite la culture du ou des sous-groupes avec lesquels il est en 
relation, voire la culture de l'ensemble de l'orgarisezion. “our ce faire. il utilisera 
l'une ou l’autre des démarches présentées cars le £* exposé, notamment 
l'approche typologique. 


3) Précise les points de friction, ou les difficutás de communication avec les 
autres groupes. 


4) Compare son propre mode de fenctionnemert avec czui des autres groupes 
en s'aidant de la croix des fonctions. 


5) Determine l'origine des difficultés en termes de MBTI Elle se trouvara le plus 
souvent dans une différence de fonctionnemert ; mais 2 similarité peut égale- 
ment être source de mésentente. Deux F dominaris seront bien d'accord pour 
donner la priorité à leurs valeurs : si celles-ci sent ccposees, le corflf men sera 
que plus violent. On a également du mal à supporte” chez l'au:re ce qu'on 
n'aime pas en soi. C'est le principe de la projeciıcn 


6) Élabore les modes de communication aptes à résoucre la difficulie, en utili- 
sant les différentes descriptions des préférerces, -ypes, familles ca types et 
tempéraments. 


7) Les met en pratique.... 


Et ce dernier point est la meilleure conclusion que or zusse trouver ! 
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Conclusion 


Au terme de cet suvrage, qu'est-ce que le MBTI ? 


Tout simplement in vocabulaire pour parler des mécanismes fondamentaux de 
la personnalité. Les « classifications » que nous avons vues n'ont d'importance 
que comme repères. Le MBTI n'est pas une caractérologie, c'est-à-dire une 
classification des hommes en fonction de leurs comportements apparents. La 
typologie de Jung est un système de compréhension du fonctionnement psy- 
chique, où les éléments conscients et inconscients sont en permanente interac- 
tion. 


Non que la carac:érologie soit mauvaise en soi. Dans la description des types, 
le MBTI rejoint les observations d'autres tests caractérologiques, et il est het- 
reux qu'il en soit ainsi car des contradictions amèneraient à douter ou de l'un ou 
des autres. Mais cet aspect descriptif est secondaire Jung disait « Les ‘ypes ne 
sont pas une caractérologie — précisément pas cela » *, Les types sont un 
accès au dynamisme de la psyche, une lanterne pour éclairer le chemin d'indi- 
viduation, des mcts pour que nous puissions échanger nos perceptions et ncus 
en enrichir réciproquement, Ils ne cherchent pas à nous situer sur une carte 
mais nous renvo ent à l'exploration de notre territoire, individuel et collectif. 


1. Types Psychologies, Librairie de l'Université, Georg el Sie SA, Genève, 1959 et 1583 
(première parution, *920), p. 21. 
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LEXIQUE 


ANIMA : Composante féminine inzons- 
ciente de la personnalité masculine, Elle 
revêt un aspect positif ou négalif. Sa pré- 
sence se manifeste souvent dans les rap- 
ports avec les femmes. 


Animus: Composante masculine inzons- 
ciente de la personnalité féminine. Elle 
revêt un aspect posilif ou négatif. Sa pré- 
sence se manifeste souvent dans les rap- 
ports avec les hommes. 


ATTITUDES : Au sens large, l'attituce est 
« une disposition de la psyché à agir ou a 
réagir dans une certaine direction ». Sont 
plus particuligrement désignés ici par atti- 
tudes les deux pôles de la dimension de la 
psyché qui en donnent l'orientation vers le 
monde extérieur (extraversion) ou vers le 
monde intérieur (introversion). Par exten- 
sion, il arrive que l'index J/P soit égale- 
ment classé dans les attitudes. 


DIFFÉRENCIATION : Processus au cours 
duquel les fonctions se séparent les unes 
des autres pour pouvoir jouer leur rôle 
spécifique sans contamination. Les fonc- 
tions non différenciées sont archaïques, 
inconscientes et se manifestent de ‘açon 
ambivalente. 


DYNAMIQUE DES FONCTIONS : Rôle que 
jouent les fonctions à l'intérieur de chaque 
type. Les fonctions tiennent dans la psy- 
ché de chacun une place et un rôle daire- 
ment différenciés qui créent des cyna- 
miques spécifiques. On distingue ainsi les 
fonctions dominante, auxiliaire, tertiare et 
inférieure. 


EXTRAVERSION (E): Orientalion du sujet 
vers le dehors, le monde des personnes, 
des choses, des événements, tant pour y 
puiser son énergie que pour y exprimer 
son action. 


FONCTION AUXILIAIRE : Elle est la deuxième 
fonction et équilibre la dominante *) en 
matière de jugement et de perception : si 
la dominante est une fonction de percep- 


tion 'aLxifiaire sera une fonction de juge- 
mert at vice versa ; 2) en matière d'atti- 
tudz : si la écminante est extravertie, 
Pauxi jare sera ntrovenie, et vice versa, 


FONCTION DOMINANTE : Elle est le pivot 
autcur 244.3 s'organise la personnalité. 
Elle est la première des fonctions en 
termes ce carcnologie, de préférence et 
générazment de malirise. La fonction 
domirar:e est extravertie pour les extra- 
verts € introverie pour les introvertis. On 
la dátemins gcur chaque type par la for- 
mule = „index J/P désigne la dominante 
pou’ les ex:averlis et l'auxiliaire pour les 
intrcvarjs. » 


FONCTION INFERIEURE : La fonction infé- 
rieura ast l2 ple opposé de la fonction 
domirante ; elle est opposée en ce qui 
conzarne ‘attitude d'extraversion ou 
d'inroversier. C'est la fonction la plus 
incorsc:ente e: archaïque, celle qui mani- 
feste ies cifficultés de fonctionnement. 
C'es: aussi le réservoir du potientiel de 
dévetossemen:. Elle est liée à 
P'animus/anima 


FONCTION TERTIAIRE : Elle est le pôle 
opp<se de la fonction auxiliaire sur la 
même cimersion. Elle équilibre également 
l'auxiliaire p terme d'introverslon et 
d'exiraversio”. La fonction tertiaire est 
relahvernert inconsciente et n'apparaît pas 
dans le sigle du type. 


Fonctiows : Ensemble de processus se 
manifesient par des comportements 
ayart entre eux des ressemblances et 
conecurent à un même but, L'homme 
dispese de quatre fonctions : deux fonc- 
tions de >erceo‘ion dites irrationnelles, ta 
sensaticr et Intuition, et deux fonctions 
de jugement cres rationnelles, la pensée 
et le sentiment. 


INDIVIDUATICN + Processus par lequel un 
être devien: ur in-dividu psychologique, 
c'est-4-di-e ure unité autonome et indivi- 
sible + Kung}. _individuation se caractéri- 
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. se notamment par une zonre d.förencia- 
tion des fonclions, un rapport éc izré avec 
la norme collective, une experience du Soi 
comme cen:re régulateur de a »sycné. 


INTROVERS:ON (l) : Orien:at:on du sujet 
vers le dedans, vers le murvde aes pen- 
sées et des réflexions, tam par s'y res- 
sourcer que pour S'y exprirer. 


INTUITION <N) : Fonction Ge pesention qui 
procure une vision globa par ur proces- 
sus synthétique et incorscian:. 


JUGEMENT (J) : Processus mernal qui 
consiste à prendre des déc sions a partir 
des observations recueils. Le ma est uti- 
lisé dans deux accepticns voismes 1) les 
fonctions de jugement : sensée el senti- 
ment 2) l'a‘titude ou oner-atian ne juge- 
ment, qui indique un style Ge vie arganisé. 
Ce deuxième sens a été expici:é par Isabel 
Myers. L’ ntroduction ce cetie distinction 
permet de définir la fonc: on dominante. 


Mol : Certre conscient ss la psyc. Mais 
la psyché ne se redan pes a la 
conscience. Prendre le mo: peur € centre 
de la psyché est une illusion, Le Moi est à 
rapprocher de la fonction danreme. 


OMBRE : Au sens large, patie mcons- 
ciente de la personnaiite que e moi 
conscien: tend à rejeter. Au sens étroit, 
l'ombre est en général liée a ces dividus 
du même sexe. 


Pensée (T) : Fonction se jugement qui 
décide à parlir de princines generaux et 
objectifs. 


PERCEPT ON (P) : Processus mental qui 
consiste à recueillir des abserraüons, Le 
mot est utiisé dans deux accepiions voi- 
sines : 1) les fonctions ae persaztion ( sen- 
sation et intuition) ; 2) l'altitude ou orienta- 
tion de perception, qui d'ae un style de 
vie flexible. Ce deuxième sens a êté expli- 
cilé par Isabel Myers. L'introduction de 
cette dis! nction perme. 2e Jélmir a fonc- 
tion dominante. 


PREFERENCES : Inclinaigr spontanée à 
Choisir hebituellement un tpe de compor- 


tement plutôt qu'un autre. Plus précisé- 
ment, la préférence désigne le pôle de 
chaque dimension que nous utilisons par 
prédilection. 


PROJECTION : Processus par lequel on 
attribue à une personne ou un objet exté- 
rieur une de ses propres caractéristiques. 
Le processus de projection est incons- 
cient, Le travail d'individuation consiste 
notamment à se détacher peu à peu de 
ses projections pour élablir une relation 
vrale avec la réalité des personnes et des 
choses. 


PSYCHÉ : Ensemble des phénomènes et 
des processus mentaux caractérisant 
l'esprit d'une personne. 


SENSATION (S) : Fonction de perception 
qu permet d'appréhender les fails par un 
processus analytique et discursif. 


SENTIMENT (F) : Fonction de jugement qui 
apprécie la valeur des situations en fonc- 
tion de critères personnels et subjectifs 
propres à la personne qui prend la déci- 
sion. 


Sai : Centre de l'ensemble de la person- 
nalilé, consciente et inconsciente. Dans la 
mesure où il échappe au moi conscient, le 
so: a un aspect transcendant. 


TEMPÉRAMENTS : Familles de types propo- 
sées par David Keirsey et recouvrant les 
S., SP, NT, NF. 


Types : Modèle d'une attitude générale. 
On parle de type psychologique quand 
une attitude devient habituelle, induisant 
ainsi des caractéristiques communes 
aux personnes ayant la même tendance. 
Le type peut être une description théo- 
rique des comportements ; il seri alors 
de repère pour comprendre les fonction- 
nements individuels. On dit d'une per- 
sonne qu'elle appartient à un type quand 
elie en présente les caractéristiques ; 
toute personne n'est cependant pas né- 
cessairement un type. 
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- fonction 44 

- fonctions 46 
Inluition : 
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Conseils pratiques l 
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AVERTISSEMENT 


Ces exercices constituent en soi des fiches de travail. À la différence des autres 
livres de la collection, ils ne comportent pas de corrigés particuliers. On se 
reportera directement aux exposés indiqués. 


=XERCICE 1 


La notion de préférence 


= m9-OImX 


Avec votre main dominante (droite pour les d'oifie”s, gauche peur les gau- 
chers), écrivez une phrase brève et signez. 


Quelles sont vos impressions 7 Qualifiez la tácre que vcus venez d'accomplir 
(facile/difficile, normale/étrange, etc.). 


Avec votre autre main, écrivez de nouveau cette phrase (ou toute autre) et 
signez. 


Quelles sont vos impressions 7 


Voir Exposé 1 
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EXERCICE 2 


Découvrez votre type 


np mO-oIDmXxX< 


Pour chaque ligne, indiquez dans chaque case la préférence qui vous paraît 
être la vôtre. Utilisez pour cela l'initiale de la préférence. 


1. MON AVIS 

(ce que je pense être en fonction 

de la description de chaque préférence 
et des exercices) 


2. INDICATEUR 


(les résultats du questionnaire) 


3. PORTRAIT 
(le type qui me ressemble le plus 
à la lecture des portraits) 


4. MON CHOIX 
(ce que je pense être) 


Voir Exposé 2 
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EXERCICE 3 


Extraversion / Introversion 


w ma-o vmx 


1. Tout ce que vous avez toujours voulu savoir... 


e Diviser le groupe en deux sous-groupes (E et |'. 
+ La tâche de chaque sous-groupe est : 


« Listez les 3 questions que vous voulez posar à l'autre groupe pour clarifier 
votre compréhension de Fattitude opposée. » 


+ Les deux sous-groupes se réunissent pour répandre aux questions cj'ils se 
posent mutuellement. 


Cet exercice peut être pratiqué cour icutes les préférences. 


2. Le bureau paysager 


» Diviser le groupe en deux sous-groupes (E et I. 
e Chaque sous-groupe doit établir un rapport sur le ème : 


« Convient-il d'introduire des bureaux paysazers cans notre entreprise ? 
Pourquoi ? » 


e Comparer. 


3. Quelques questions... 


« Pour un introverti : 
— Qu'aimez-vous dans le fait d'être irtroverti ? 


© Pierre Cauvin - Geneviève Cailloux, Les types de personraïr, ZSF eaiteur, Paris. 


— Que n'aimez-vous pas dans le fait d'être introverti ? 
— Qu’aimez-vous chez iss extra vertis ? 


— Que n'airez-vous pas cnez ks extravertis ? 


e Pour un extraverti : 
— Qu'aimez-vous dans le fat d'être extraverti ? 


— Que n'aimez-vous pas Jans :e fait d'être extraverti ? 
— Qu’aimez-vous chez tes .ntroserüs ? 


— Que n’aimez-vous pas chez les ntrovertis ? 


4. Le fromage des activités 


« Faites la :iste de vos prme pales activités quotidiennes. 


e Représentez-les dans e cercle ci-dessous sous forme de « tranches de fro- 
mage » proportionnelles à leur maortance. 


e Coloriez : 


— en rouge le temps où vaus “cus extravertissez (dans le monde extérieur de 
l'action, des choses et ces perscrmes) ; 


— en bleu le temps où vous vous introvertissez (dans le monde intérieur des 
idées). 


Voir Exposé 1 
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EXERCICE 4 


Sensation / Intuition 


MO-OD DIN 


> 


Pour les deux premiers exercices : 
— répartir en deux sous-groupes (S et N) ; 


— donner la tâche à accomplir à chaque sous-groupe ; 
— réunir les deux sous-groupes pour comparer les résultats. 


1. Description 


« Quels sont les 10 éléments que vous prendriez en considération pour décrire 
le lieu dans lequel nous nous trouvons ? » 


2. Compte rendu 


« Racontez comment s'est déroulé tel moment ou événement à quelqu'un qui 
était absent. » 


Il convient de prendre : 


— soit un événement extérieur au groupe mais connu de tous, 


— soit un événement de la vie du groupe, éventuellement créé par l'animateur 
(projection d'une série Ge diapositives par exemple). 


3. La promenade de l'aveugle 


1. Diviser en deux graupes égaux, A et B. 
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2. A, se bandent les yeux ; B, choisissent chacun un A. Un quart d'heure 
d' exploration pour les A,, les B; ayart pour misslon de veiller à ce que les A, 
ne se fassent pas mal. 


3. À l'issue du quart d'heure, les B, raccompagnent les A, au point de départ et 
les aissent seuls. 


4. Même chose que 2 et 3 en inversant les rôles. 


5. Diviser les A, et les B, er deux sous-groupes, er fonction de leurs préfé- 
rences "pour la sensation at l'intuition. 


6. Demander aux quatre sous-groupes de se réunir séparément et d'accomplir 
la tâche suivante : « Décrivéz à un nouveau venu ce cu'a été la marche de 
l'avaugle, ce que vous avez expérimenté. Prenez tout moyen qui vous paraîtra 
approprié. » 


7. Réunir en grand groupe. C'emander à chaque sous-groupe de présenter ce 
qu'il a préparé. 


8. Discussion générale. 


1 


Voir Exposé 1 


12 


EXERCICES 


Pensée / Sentiment 


o mo-~-onmx 


Pour les trois exercices : 


— répartir en deux sous-groupes (T et F), 
— donner la tâche à accomplir à chaque sous-grauoe, 
— réunir les deux sous-groupes pour comparer 'es “ésultats. 


1. Réunion de prise de décision 


« Vous êtes un groupe d'ingénieu’s de la même entreprise qui devez faire un 
exposé à un congrès aux Bahamas. On vient ce vous annoncer une réduction 
d'un tiers du budget prévu. Vous vous réunissez Dour en discuter et proposer 
la solution la plus appropriée à votre responsazk. » 


2. Donner des conseils 


Distribuer la lettre suivante et demander à cracue groupe de forruler une 
réponse : 


« Cher Carl Gustav, 


Mon père n'arrête pas de me dire d'être moirs sersiclz Ii trouve que je m'en fais 
trop pour les autres, que je réagis trop fort a se qui leur arrive. Que puis-je faire 
pour m'arrêter ? 


Signé : X » 


3. Résolution de problèmes 


Beaucoup d'exercices de résolution de problemes au da discussions en groupe 
peuvent être introduits ici. Pour que la différencs satra ~ et F apparaisse, il faut 
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que le probleme soit suifisariment complexe pour ne pas pouvoir être résolu 
par une démarche de ype a gomhmique simple mais qu'il puisse y avoir conflit 
sur les critères de decision. 


Voir Exposé 1 
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EXERCICE 6 


Jugement / Perception 


o mo-o vmx 


1. Et si on partait en vacances ? 


« Répartir en deux sous-groupes, J et P. 

e Thème de discussion pour chaque sous-groupe : 
« Vous êtes un groupe d'amis qui avez décidé de partr camper huit jours en 
montagne en juillet prochain. Nous sommes au mois de mars. Vous vous réunis- 
sez pour préparer ces vacances. » 


* Comparer les résultats. 


2. Jouer, travailler 


« Demander aux participants de se ranger le long du mur selon l'intensité de 
préférence entre : 


— ceux qui préfèrent finir leur travail avant de se détendre, 
— ceux qui préfèrent profiter d'une occasion de détente quand elle se présente. 


+ Comparer l'ordre ainsi obtenu avec l'échelle JP, Si le groupe est suffisam- 
ment grand on obtient une forte corrélation. 


Voir Expose 1 
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EXERCICE 7 


La croix des fonctions 


Y mO-O DMX 


Pour déterminer l'ordre des fonctions de votre type, vous couvez : 


— appliquer la règle qui vous est donnée dans le deux'ëne exposé : c'est un 
très bon exercice ; 


- transcrire sur le graphique les indications donnees à l'exercice 8 ; 


— ou « copier » la croix qui figure en tête du portrait correspondant a votre type 
(troisième exposé) ! 


Quelle que soit la méthode adoptée, il vous suffir de retire en dessous de la 
désignation de chaque fonction (dominante, auxiliaire, :ertiaire, inférieure) lini- 
tiale de la fonction (S, N, T, F) qui a cette place dans votre ype. Et vous pouvez 
ajouter les lettres « e » ou « i » pour préciser si cette fonction porte sur le 
monde extérieur ou sur le monde interieur. 


Dominante 


Auxiliaire Tertiaire 


Intérieure 


Voir Exposé 2 
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EXERCICE 8 


Table des types 
“et hiérarchie des fonctions 


D mMmO-9D,mx 


Dans chaque case de la table des types ci-dessous, vous trouverez indiquées 
par leurs initiales les fonctions, dans l'ordre suivant : 


Dominante, auxiliaire, tertiaire, inférieure. 


La lettre , ou ; après chaque initiale indique si la: fonction est extravertie ou 
introvertie. 


Voir Exposé 2 
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EXERCICE 9 


Découverte 
des tempéraments 


omoa-avmx 


e Répartir en sous-groupes homogènes (4 à 5 perscrnes) sur la base des tem- 
péraments ; donc les SJ (en mélangeant ESTJ, ISTJ. ES=.,ISFu), et de même, 
SP, NT, NF. 


* Chaque sous-groupe commence par échanger rézctiors, ressemblances et 
différences entre les membres. 


e Les membres du sous-groupe se mettent ensute d’accerd pour trouver trois 
forces et trois faiblesses qu'ils ont en commun cans la ve professionnelle, ou 
personnelle, ou familiale, selon le centre d'intéré- 3u groupe. 


e Lister sur paper board les résultats de chaque sous-grcuce, en les regroupant, 
sans l'annoncer au départ, par tempérament. 


+ Faire réagir les participants. 
Cet exercice permet alors d'introduire la notion ce tsrpéraments. 


Voir Exposé 4 
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EXERCICE 10 


Table des types détaillée 


o mo-onmx 


Groupe : Date: Nombre : (*: 1% ou x personnes) 


Voir Exposé 4 
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EXERCICE 11 


Profil de groupe 


= moO-ODMx 


Pour établir le profil de groupe : 


— Compter le nombre de personnes du groupe éudié avant la même préfé- 
rence, c’est-à-dire combien de persornes ont ure prétérarce pour E, pour |, 
pour S, pour N, pour T, pour F, pour J, pour P. 


— Faire le pourcentage pour chaque préférence : 
nombre de personnes ayant la même préférence X 199 
nombre total de personnes dans le groupe 


— Graduer le profil, O au centre, 100 à la périphérie ; „re scnelle de 0 à 10 est 
suffisante. 


— Reporter les pourcentages sur chaque rayon. 
— Relier les points ainsi obtenus. 


Voir Exposé 5 
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Préférences et profession 


EXERCICE 12 


mo-oDm-x 


12 


Les professions correspondart 4 chacune des préférences se caractérisent par: 
(Chacune des préférences réussit plus facilement quand la profession 


requiert :) 


E 
Sociabilité et sens des contacts 
Interactions fréquentes et nombreuses 
Variélé des tâches 
Rapidité d'action 
Enthousiasme et énergie 


S 
Stabilité et certitude 
Objectifs clairs 
Critères d'évaluation mesurables 
Précision 
Réalisme 
Utilisation de méthodes éprouvées 
Tradition 


Logique 

Fermete 

Indépendance 

Priorité à la tâche 

Esprit critique 

Approche impersonnelle 


Responsabilité 
Organisation 
Planification 


Programme 
Décision 
Soin 


Concentration 
Réflexion 
Intensité 
Calme 
Persévérance 


Nouveauté 
Indépendance 
Autonomie 
Changement 
Recherche 
Originalité 

Vue d'enserrble 


F 
Compassion 
Empathie 
Relations avec les personnes 
Priorité au processus relationnel 
Recherche d'harmonie 
Approche personnelle 


Flexibilité 
Improvisation 
Démarrage 
Réactivit 
Préparation 
Non-conforrisme 


Voir Exposé 6 
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Professions et types 


Ww mMO-OTMX 


Types et professions sont fortemen: corrélés. Ce hen es: : 


- d'ordre logique : les caractéristiques requises peur Lne orofession correspon- 
dent aux points forts de certains types, 


- d'ordre statistique : certaines professions sort properticnnellement plus choi- 
sies que d'autres par un type donné. 


Le Center for Application of Psychological Type a irs analysé 60 000 ques- 
tionnaires sur lesquels figurait la profession et a ézabk l’ordre de préférence de 
ces professions pour chaque type. Les tables c+epras indiquent les 10 profes- 
sions les plus choisies et les moins choisies peur chaque type. Dans tous les 
cas, ces choix représentent un pourcentage superieu a la fréquence du type 
dans la population de référence ; dans presque taLs les cas, ils sont statistique- 
ment significatifs. Pour de plus amples commentaires, vci? MBTI. Career Report 
Manual, de Allen L. Hammer et Gerald P. Maccaid (CPF, 1992). 


Trois remarques pour situer Putilisazion de ces tables 


— l'analyse fait par le CAPT s'appuie sur la bancue de données existantes et 
non sur une recherche a priori englobant toutes 'es professions. C'est ainsi que 
n'apparaissent « que » 208 professions, alors cue e Dictionary of occupational 
titles en compte environ 20 000 ; 


- les professions moyennement cfoisles ou reelées n’soparalssent par défini- 
tion pas dans ces tables qui donnent les extrêmes ; on 1rouvera les listes com- 
plétes dans le Career Report Manual ; 


— la nomenclature des occupaticnal titles est citférente de la classification 
INSEE à laquelle nous sommes habitués ; certaines prciessions ont une impor- 
tance ou un contexte différents d'un pays à l'auve. “cur éviter les transpositions 
hasardeuses, nous sommes restés au plus pres ce l'original américain, quitte a 
laisser des « anaculturalismes », ou anachronismes culturels ! 
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LES 10 PROFESSIONS LES PLUS CHOISIES 


ISTJ iSFS INFJ INTJ 
Contrôleur pollution Clerzé et religieux Clergé et religieux Archilecte 
Officier de police Infrrrver Artiste Informaticien 
Ouvrier mexallurgiste | Che’ de br reau Conseil en éducation Consell management 
Manager Enseign. prr. et second. | Médecin pathologiste Avocat 
Gardien de prison Ostécpatne Enseignant Dirigeant 
Expert comptable Cha-‘feu’ scoiaire Travailleur social Planificateur RH 
Chauffeur scolaire Enseignart matemelle |Arcnitecte Chercheur 
Employé ce banque Aamin. semice social Professionnel média Travail service social 
Directeur décole Ontnaphor: ste Médecin psychiatre Ingénieur 
Dirigeant Aioz-prolesseur Psychologue Physicien, biologisie 


ISP ISFP INFP 
Agriculteur Magasine’ & commis | Artiste 
Armée de “air Arenew Médecin psychiatre Informaticien 
Ingénieur eectronique | Chef de bureau: Psychologue Architecte 
Technicier électronique | Assistant centste Arcnitecte Assistant recherche 
Officier de police Technicie” resio Rédacteur en chef Artiste 
Mineur Compiabie Assistant recherche Programmeur 
Mécanicier Opérateur Therapeute 
Opérateur ve :ransporis | See ne-ayzge Joumaliste 
Assistant centiste Charmenier Conseiller 
Employé de service limar Educateur religieux 


ESTP ESP? ENFP 
Marketing Soms d’enlanıs Psychologue Photographe 
Officier de police Receptiomisie Journaliste Marketing 
Ouvrier d'entretien Opérateur de #ansport | Conseiller Journaliste 
Charpentie- Serveur Professeur d'art Comédien 
Manager PME Con:emaite Assistant de recherche |Analyste informatique 
Audit Eib-igthétaire Rehgieux Enquêteur financier 
Artisan Casser Musicien, compositeur {Médecin psychiatre 
Agriculleur Designer Travail social Ingénieur 
Manoeuvre Che? de nureau Comedien Ouvrier du bâtiment 
Ouvrier sevice public | Dasrfogrenns Opérateur informatique | Publiciste 


ESTJ ESF, ENFJ ENTJ 
Dirigeant Secrélalre medical Clergé et religieux Conseil management 
Manager Cotfteur, estreticien Economie domestique | Avocal, avoué 
Acheteur Enseignant secondaire | Enseignant (santé) Planificateur RH 
Enseignam commerce | Réceptionnisie Psychologue Informaticien 
Olficier de police Seneu Comédien Direction générale 
Directeur c'école Aamin. personnel Professeur d'art Enquéteur financier 
Contrema'tre Economie domestique |Conseiller Marketing 
Employé de banque | Assisian. denuste Opticien Service du personnel 
Cadres financiers Religieux Musicien, compositeur | Administrateur 
Services publics Infarmer Pharmacien Biologiste 


© CAPT. “raduit et acanté aves ‘aimable autorisation du Center for Application of 
Psychological Type. 
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LES 10 PRCFESSIONS LES MOINS CHOISIES 


ISTJ ISFJ INFJ INTJ 
Assistant dentiste Markeling Contremaitre Serveur fast lood 
Arliste Direction générale Amenteur Service de nettoyage 
“Conseiller Planificateur RH Soins d'enfant Magasinier & commis. 
Religieux Conseil management Technicien électronique | Réceptionniste 
Musicien, composileur | Comédien Officier de police Caissier 
Psychologue Photographe Agriculteur Aide enseignant 
Prof. matemelle Travailleur social Chel de ventes Gardien de prison 
Relations publiques Responseble de ventes | Ouvrier métallurgiste infirmier 
Publicisle Sciences sociales Ouvrier d'entretien Thérapeute 
Chef de bureau Avocat Enquéteur financier Chauffeur scolaire 


ISTP ISFP INFP INTP 
Officier de police Admin. personnel Officler de police Educateur religieux 
Clergé & religieux Ingénieur Informeticien Conseil éducation 
Admin. personnel Médecin pathologiste | Conseil management | Economie domestique 
Joumaliste Comédien Acheteur Assistant dentiste 
Consultant Assistant de recherche | Gardien de prison Service de nettoyage 
Ingénieur aéronautique] Médecin psychiatre Chauffeur scolaire Armee de l'air 
Scientifique Educateur religieux Manager PME Gardien de prison 
Comédien Enquéteur financier Mineur Secrétaire 
Assistant de recherche | Manager Contrôle pollulion Alde enseignant 
Infirmier Planificateur RH Coiffeur, esthéticien 


ESTP ESFP ENFP ENTP 
Educateur religieux Educateur religleux Chimiste Officier de police 
Admin. personnel Admin. personnel Agriculteur Contremaitre 
Ingénieur ingénieur Chauffeur scolaire Economie domestique 
Arpenteur Conseil management | Manager Gardien de prison 
Conseil éducation Chercheur Ouvrier mélallurgiste | Artiste 
Electronique Avoué Administrateur Chauffeur scolaire 
Photographe Gardien de prison Analyste informatique | Clergé & religieux 
Assistant dentisie Planificateur RH Contröls pollution Enseignant 
Serveur fast food Artiste Consei management | Infirmier 
Chimiste Architecte Mineur Travailleur social 


ESTJ ESFJ ENFJ ENTJ 
Rédacleur en chet Comédien Serveur Officier de police 
Artiste Médecin psychiatre Contremaître Clergé & religieux 
Psychologue Conseil management | Informaticien Contremaitre 
Avoué Architecte Agriculisur Service de nettoyage 
Assistant de recherche | Informaticien Travaillgur social Chef de bureau 
Consell éducation Avocat Chauffeur scolaire Gardien 
Thérapeule Manager Manager PME Comptable 
Religieux Electricien Conlrôte pollulion, Chauffeur scolaire 
Prolesseur d'art Assistant de recherche | Mineur Dactylographe  : 
Soins d'enfant Artiste Ouvrier mélallurgiste | Coiffeur, esthéticien 


© CAPT. Traduit et adapté avec l'aimable autorsation du Center for Application of 
Psychological Type. 


Voir Exposé 6 
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En tout état de cause, il ne peut ni ne doit y avoir de relation univoque entre 
type et profession. Ces tables sont donc là pour donner des indications, des 
pistes de réflexion permettant à chacun de s'orientar non pour assurer une 
rigide adéquation entre type et profession. 
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=XERCICE 14 


Analyse de groupe 


> mO-0O3m 


« Travailler avec l'ensemble du Groupe ou repartir er groupes hétérogènes 
selon la taille. 


e Remplir (si ce n'est déjà fait) une table des tyces et ur profil de groupe. 
« Répondre aux 6 questions suivantes : 

1, En quoi sommes-nous semblabies ? 

2. En quoi sommes-nous différents ? 

3. En quoi pouvons-nous avoir des difficultés * 


4. Quelles sont nos complémentarités ? 


5. Quels peuvent être les problemes de comrunica:icr avec le reste de l'orga- 
nisation ? 


6. Quelle stratégie utiliser pour augmenter notre efficacité ? 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 15 


Le groupe idéal 


a ma - 0 TmX 


Caractérisez en trois adjectfs ou mots l'idéal que vous souhaité p pour Shape x 
des dimensions suivantes de la vie d'un groupe. Vous pouvez bien sà Tats r 
des dimensions. Et utilisez la page suivante pour faire un dessin syrithet 
que vous paraît être un groupe parfait. | 


— La nature de la communication 

— Lattitude par rapport aux conflits 

— La définition des objectifs 

— L'utilisation des ressources de chacun 
— Le mode d'autorité 

— Les relations avec l'extérieur 


Dessin du groupe idéal. 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 16 


= 
X 
E 
L’organisation idéale R 
C 
l 
C 
E 


16 


Caractérisez en trois adjectifs ou mots l'idéal que veus souhaitez pour chacune 
des dimensions suivantes d'une organisation ‘d'abres e modèle McKinsey des 
« 7 clés de l'organisation »). Vous pouvez bien s£r ajouter des dimensions. utili- 
sez la page suivante pour faire un dessin syréisant ce que vous Darait être 
une organisation parfaite. 


1. Structures (organigramme, organisation des tâches ..). 

2. Stratégie (objectifs à atteindre, étapes de mse er osuvre...). 

3. Systèmes (systèmes d'information, de corrutapilté, ce contrôle...) 

4, Savoir-faire (domaine principal d'activité, exce”ise forces et apti:udes...). 
5. Personnel (nombre, qualificaticn, formatior….1. 

6. Style (exercice de l'autorité, relations entre 3erscnnzs...). 


7. Valeurs (la culture, les concepts directeurs...). 


Dessin de l'organisation idéale. 
Voir Exposé 6 
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EXERCICE 17 


Exercice leadership 


N mo-ovmx 


Travail verbal 


1. Répartir en sous-groupes de tempéraments. 


2. Demander à chaque sous-groupe de remplir la feuille de travail « style de 
leadership » ou de répondre à un questionnaire corcernant le leadership. 


3. Mise en commun en grand groupe. 


4. Comparer avec les tableaux des p. 124 et/ou 747, côté Connaissance du 
probleme. 


Travait non verbal 


1. Remettre à chaque participant une baguette en bois de 25 à 50 cm (même 
taille pour tous). 


2. Former des paires. 


3. Demander à chaque paire d'explorer la relation à l'autre par le biais des 
baguettes. Tout est possible, sauf parler. Rester en:relation avec l'autre. Durée : 
8 à 5 minutes. 


4, Changer de partenaire. 
5, Demander à chaque participant de se fixer un objectif par rapport à son par- 


tenaire, qu'il atteindra au moyen des baguettes. Ne pas dire son objectif au par- 
tenaire. 


6. Attendre que chacun ait fixé son objectif, puis démarrer (3 à 5 minutes). 
7. Répartir en groupes cs tempéraments. | 
8, Discussion libre. 
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9. Feuille de travail « style de leadership ». 
10. Échange en grand groupe. 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 18 


Questions 
style de leadership 


© mo-onmx 


1. Discutez en groupe le style de leadership qu vaus convient le mieux. 
2. Faites la liste des caractéristiques qui décrven: ce style de leadership. 
3. Dessinez un animal qui représente ce styte. 

4. Inventez un slogan qui le résume. 


5. Préparez la présentation, sous la forme cui vous ecnvient, des points 2, 3 et 
4 que vous allez présenter à l'ensemble du groupe. 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 19 


Parle-moi en type 


mo-ovmx< 


19 


1. Cet exercice peut se faire soit par groupe de 3, soit individuellement. En ce 
cas, « À » tient tous las rôles. 


2. Un des membres du groupe (A) choisit une personne de sa vie courante 
avec qui il a une difficulté de communication. 


Choisir une difficulté 

. concrète, 

. circonscrite, 

. {et au début) légère. 

3. Les 2 autres membres du groupe (B et C) questicnnent A pour déterminer le 
type de la personne avec qui À a une difficulte. 

Démarche suggérée : 

— déterminer le tempérament 

- chercher les attitudes : J/P, puis E/l pour les NF, E/I pour les SP et SJ 

— chercher la fonction de décision pour les SP et SJ 

— déterminer la fonction dominante puis la fonction inférieure d'après le type supposé 


— vérifier l'hypothèse en nosant des questions sur les aspects liés à la fonction 
inférieure, pour lesquels la personne doit être le moins habile 


— poser l'hypothèse de travail sur le type de la perscnne. 


4. En fonction de la nature de la difficulté et des différences de type entre A et la 
personne avec qui A a une difficulté, déterminer la (ou les) dimension(s) à l'ori- 
gine du problème. 


5. Demander à A de préciser comment il s'y prend habituellement dans la situa- 
tion examinée. 


6. « Traduire » ce que À dit ou fait habituellement dans le langage de la per- 
sonne. S'aider pour cela de l'exercice : « Parler en type ». 


Voir Exposé 6 
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Parler en type 


avec un E 


Manifester de l'enthousiasme 

Répondre rapidement 

Permettre de penser à haute voix 

Parler librement sans censure 

Porter l'attention sur le monde extérieur, 
les gens et les choses 


avec un S 


Apporter des faits concrets 

Étre réaliste et montrer les applications 
réussies 

Avoir un plan précis incluant tous les 
détails 

Mettre en avant la continuité 

Etre clair et direct 

Etre ordonné et planifié 


=XERCICE 20 


mMmO—ODmMXxX 


20 


aves un | 


Laisser le eps J'¿tablir la confiance 

Ne pas surcharger ge questions 

Laisser le ‘e1Tps Je a réflexion 
Privilégier 25 renccrtres face à face 

Ne pas prertre Is siience pour du désin- 
térêt 


avez un N 


Présenter e scréma d'ensemble 

Ne donne: ce deaiıs qu'à la demande 
Encourager “magiration 

Faire valer les "cuvelles possibilités 
Admetire «es nauts st les bas 

Montrer ‘es avantages futurs 
Soullgner a rouveauté 
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avec un T 


Etre bref et concis 

Être logique, ne pas arvaguer 

Lister les pour et les comra 

Etre objectif et avoir respit critaue 

Élre ca me et ralionne! 

Présenter émotions e: sertmmems comme 
des faits à prendre en corsioération 


avec un J 


Établir un planning et s'y tawr 

Ne pas procéder par sL’grise 

Laisser du temps de présaration 
Prouver que vous étez digne de 
confiance 

Montrer des résultats 

Prendre des posilions fermes 


avec un F 


Faire connaissance d'abord 

Être personnel et chaleureux 

Thercher les points d'accord 

Montrer l'intérêt humain 

Savoir qu'il peut avoir des difficultés à être 
critique 

Faire attention au processus 

Observer comportement non verbal 


avec un P 


-aisser les événements établir le calen- 
drier 

Apporter des informations nouvelles 
„alsser le temps d'envisager tous les 
aspects 

Autoriser les changements 

Encourager l'autonomie 

Admetlre qu'un changement n'est pas 
“oujours impulsivité 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 21 


Grille d'interface 


mO—O Dm x 


21 


Ce que j'attends de l'autre Ce:que Je n‘attends pas de l'autre 


Ce que je suls prêt à fournir à l’autre 


Ce que je ne suis pas prêt à fournir 


Voir Exposé 6 
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EXERCICE 22 


Processus d'ajustement 
d'interface 


mo-O Dmx 


22 


1 — Chacun des deux partenaires ou chacun des ceux grcuves remplit sa grille 
individuellement (il est possible de travailler à plus de ceux groupes, mais le 
processus devient lourd à gérer). 


2 — Lorsque chacun a rempli sa grille, l'un des ceux commence à lire ce qu'il 
attend de l'autre, 


3 — À chaque demande, l'autre : 

— acquiesce rapidement si la demande figure déja oarm ce qu'il est prêt à four- 
nir. 

— met de côté si la demande figure parmi ce qu'i n'es: pas prêt à fourri- ou si 
ne l'ayant pas envisagée, il doit réflécnir pour dorner sa réconse. 

4 — Lorsque le premier a fini sa liste de demandes. l'autre Et les points quil était 
prêt à fournir et qui n'auraient pas été demandés. Peur-Sire s'agit-il d'oublis de 
la part du premier, peut-être s'agit-il de choses dert á n’a tout simplement pas, 
ou plus, besoin. 


5 — L'un et l'autre abordent a.ors les points qui fen: difficuñé et entament une 
négociation. 


6 — Lorsque la négociation est terminée — ou si cevant la difficulté de certains 
points les deux partenaires décident de remettre ceux-ci è olus tard —, le même 
processus est répété, en principe plus rapidement, avec ce que l'un r'attend 
pas de l'autre. 


7 — Lorsque le premier en a terminé avec ce qu” atlerc at n'attend 3as de 
l'autre, le processus entier est répété avec le seccrc. 


Voir Exposé 6 


zaz 
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EXERCICE 

Xx 

y e ` E 
Résolution de problèmes R 
et fonctions 
e 

E 

23 


Établir la croix des fonctions de chaque membre du groupe. 


Mettre le nom de chaque membre du groupe dans les cases correspondant á la 
place de chacune des fonctions. 


Faire le total des points pour chaque fonction. 


S N T F 
FONCTION POINTS FAITS  |POSSIBILITES| PRINCIPES | VALEURS 


Auxiliaire 


Voir Exposé 6 
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2 


A 
a 


AUTOPERFECTIONNEMEN” IND VIDUEL 


LE PLAN CI-DESSOUS PEAMET AU LECTEUR DE PRENDRE CONNAISSANCE DE FAÇON 
PRATIQUE DES PRINCIPALES NCTIONS CU MBTI. IL KZ SOLVES DONC PAS “OUT LE 
CONTENU DE LA PARTIE « CONNAISSANCE DU PROB_=ME » LE LECTEUR QJ: AURA 
SUIVI CE PLAN POURRA DONC ENSUITE FLANER À SOM SRE DAMS LES SECTICYS QU'IL 
N'AURA PAS EU L'OCCASION DE LIRE. 


1 . Decouverte des preferences 
- faire l'exercice n° 1 
— lire ensuite la prem ère section du premier excosé 
— prendre l'exercice n° 2 
- faire la quatrième partie de l'exercice r“ 3 


— lire ce qui concerne l'extraversion et “riraversion dans le 2remier 
exposé 


~ faire les parties 1 ou 2 de l'exercice n° 4 

- lire ce qui concerne la sensation et l'iniuit cr dars le premier exposé 
— faire la partie 2 de l'exercica n° 5 

— lire ce qui concerne la pensée et le sentiment cars le premier exposé 
- faire la partie 1 de l'exercice n° 6 


— lire ce qui concerne le jugement et la perceation dans la 5remier 
exposé 


2. Choisir son type 


— lire le portrait correspondant à la première igre de l'exerc<e n° 2 
dans le troisième exposé 


— lire au besoin les portraits voisins 
- arrêter son choix (dernière ligne de l'exerces n° 2) 


3 A Les tempéraments 
~ faire l'exercice n° 9 


~ lire le quatrième exposé 
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La dynamique des “cactions 

— lire le deuxième exsosé 

— faire l'exercice n° 7 

— vérifier avec l'exercice n° 8 

— établir un plan ce caveloppement personnel 


La communication 
— faire l'exercice n° "9 en s'aidani de l'exercice n° 20 
- lire la section communication dans le sixième exposé 


Les types d'organisation 
— choisir une organisation pas trop grande et bien connue 


— utiliser les descratits du cinquième exposé, section « Typologie des 
o"ganisations » pou” wouver le type de cette organisation 


— lire l'ensemble de exposé 
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PROGRAMME DE SESSION 


LA SESSION DÉCRITE CI-DESSOUS REPAEND L'ENSEMBLE DES ÉLÉMENTS DISPO- 
NIBLES POUR UN SÉMINAIRE MBTI EN ENTREPRISE. DANS LA PRATIQUE, L'ANIMA- 
TEUR CHOISIRA CE QUI CONVIENT AUX OBJECTIFS DU GROUPE ; S'IL VEUT ABORDER 
TOUS LES POINTS, IL SERA SOUVENT PLUS PROFITABLE DE TENIR DEUX SÉMINAIRES 
DE DEUX JOURS, SÉPARÉS DE QUELQUES SEMAINES POUR LAISSER AUX PARTICI- 
PANTS LE TEMPS DE L'ASSIMILATION, 


HEURE THÈME COMMENTAIRES SUPPORTS 


Premier jour 


Introduction Présertation des Tour de table el 
partcipants paper board 

Atlentes personnelles 
Objectifs du séminaire 
Presentation du MBTI Premier exposé 
Questionnaire Administration 


du questionnaire 


Questionnaires 
Feuilles de réponse 


Pause Dépouillement Grilles de dépouille- 
du questionnalre ment 
par l'animateur 


11h00- | Les préférences 


Les préférences 
(suite) 


15h30 | Pause 


La notion de préférence 
Responsabilité person- 
nelle du choix 
Présentation 

des préférences et 
exercices : les panici- 
pants se röparlissent 
en groupes de préfé- 
rences en fonction, 

soit de la description 
des préférences, solt de 
cette cescripticn et des 
résullats de l'indicateur 


La durée des exercices 
peut varier en fonction 
de l'intérêt du groupe 

et oe l'importance que 
l'animateur leur accorde 
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Exercice n° 1 
Exercice n° 2 


Deuxième exposé 
Exercices n° 4 et5 


Exercices n° 5 et n° 6 


Conclusion de la joumée 


Le groupe ideal ou 
l'organisation idéale 


Pause 


Groupe idéal 
(suite) 


Communication 


Pause 


Leadership 


Notion de type 

Le type d'après l'indicateur 
La description des types : 
demander de lire le 
portrait correspondant 

au typa supposé. 

En cas d'hésitalion, 

lire les poriralts voisins 


Chaque participant décide 
son type en fonction des 
différentes informations 
Pour chacun à tour 

de rôle : 

- faire deviner par les 
autres le type probable 
— annoncer le type 


Discuss. on générale 

sur la répartition des 

ypes dans le groupe 
ommentaires 


Table des types du groupe 
Prolil de groupe 

Forces et faiblesses 

du groupe 


Répartir en sous- 
groupes par lempéraments 
ou familles de fonctions 
Travail en sous-groupes 


Mise en commun 
Comparaison des 
résullais des groupes 
avec les descriptions 


Discussion générale 


Parler en type 


Exercice d'influence 
Travail en sous-groupes 
de lempéraments 

Mise en commun 
Comparaison 

avec tableaux 
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ES THÉME COMMENTAIRES SUPPORTS 


Troisième exposé 
Brochure « Introduction 
aux types dans 

las ofganisations » 


Exercice n° 2 


Une :able des types 
géante 
Das Post it 


Exercice n° 5 
Exercice n° 11 
Exercice n° 14 


Quatrième exposé 


Exercices n° 15 et n° 16 


Quatrième exposé : 
“Les tempéraments » 
Cinquième exposé : 

« Organisations idéales 
el forclions » 


Exercices n° 19 et n° 20 
Exercice n° 17 
Exercice n° 18 


Sixième exposé : 
leadership 


COMMENTAIRZ 


HEURE THÈME SUPPORTS 


Dynamique des fonctions 


Pause 


Résolution de problèmes 


Efficacilé de l'équipe 


Le développement 
du type 


Pause 


Plans d'aclion individuel 


Changement et 
apprenlissage 


Le groupe 
et l'organisation 


Conclusion 


Présentation de la 
dynamique des foncicns 
Détermination de 

la fonction dominante 

de chaque participan: 


Travail par sous-grouces 
de forctions sur le made 
de résolution 

de problèmes favori 
Echange en grand groupe 
Établissement du pr 
du grcupe pour la 
résolution de problèma 


Réunions d'intelace 


sous-groupes à former 
en forction des besems 


Princioales « lois » 
du développement 


Trava! personnel 


Répa tir en sous-grouses 
de quadranis 
Mise 2n commun 


Analyse de la culture 
du groupe par rapper 
à l'organisation 

Plans d'aclion 


Evaluation du sémirairs 
Discussion générale 
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Tras ème exposé 


Exarcices n° 7 et n° 8 


Srëne expose : 
"359 lion de problèmes 


Exercice n° 23 


Exercices n° 21 
er” 22 


Treisiéme exposé 


Cas entretiens indivi- 
duels ultérieurs 
sont souhailables 


S'xème exposé 
Ltilser les rubriques 
du ‘zbleau 


1s cangement » 


S xieme exposé : 

suve la démarche 

« Pelations avec le reste 
ce l'organisation > 


Decteur en Sciences sociales diplômé 
de Sciences politiques et diplômé de la 
Vanderbilt Graduate School of Manage- 
ment Pierre Cauvin est aujourd'hui con- 
sultant en management, aprés une ex- 
périence de vingt-cinq ans dans ta 
verte, les services et l'industriz comme 
praticien, responsable d'entraprise et 
consultant. Il est membre accrédité de 
plus eurs organisatians interrationales 
de consultants, 


Geneviéve Cailloux est conseil en com- 
munication et en déveloopement per- 
sonnel. Elle est titula:re d'une maîtrise 
des Sciences de l'inforrration et de la 
communication et du diplôme de l'Ins- 
titut de formateurs arinateurs conseil- 
lers d'entreprise. Elle anime des stages 
de relations humaines deouis une ving- 
taine d'années. 


En 1989, ils ont créé en commun leur cabinet, Osiris Conseil, qui assure des inter- 
vent ons et des formations principalement en matière d'évolution de culture d'entre- 
prise, amélioration du fonctionnement des équipes de travail et efficacité personnelle. 
lls ont traduit et adapte en France l'indicateur typologique de Myers-Briggs et assu- 
rer: la formation professionne le à son utilisation. 


SCIENCES HUMAINES » A PUBLIÉ LES CONTENUS DE SÉMINAIRES DE 


D EPUIS 1966, LA SOLLECTION « FORMATION PERMANENTE EN 


FORMATION ET DE FERFECTIONNEMENT EN SCIENCES HUMAINES, AVEC 


UN SUCCES CROISSANT, PUISQUE LES PREMIERS TITRES PARLS DEPASSENT 
ALSOURD'HUI LEUR 10° EDITION, ET SONT TRADUITS DANS LE MONDE ENTIER. 


DANS LE SILLAGE DE ROGER MUCCHIELLI, TOUS CEUX QUI S'INTÉRESSENT À 
LA PSYCHOLOGIE SOCIALE OU QUI VEULENT PRÉVOIR EUX-MEMES LEUR FOR- 
MATION CONTINUE, SERONT HEUREUX DE SAVOIR QUE LA COLLECTION S'ENAI- 
CHIT CONSTAMMENT DE NOUVEAUX AUTEURS SPÉCIALISTES DU DÉVELOPPE- 
MENT PERSONNEL ET PROFESSIONNEL. | 


PUISQU'ON NE PEUT SUIVRE TOUTES LES SESSIONS DE FORMATION ET DE 
FECYCLAGE, LA FORMULE ORIGINALE DE NOS OUVRAGES PERMET À CHACUN 
CE TRAVAILLER SUR LEUR CONTENU THÉORIQUE ET PRATIQUE ET D'EFFECTUER 
AINSI EN PERMANENCE SON AUTO-PERFECTIONNEMENT. 


Voir en page 3 de la couverture: 
Comment se servir de ce manuel de formation 


